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ABSTRAK 
 
ANALISIS STRATEGI PROMOSI DAN KEPUASAN NASABAH 
TERHADAP PENINGKATAN PEMBIAYAAN WARUNG MIKRO  
(Studi Pada PT Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Kalianda) 
 
Oleh  
 
Muhammad Irdiansyah 
 
Penelitian ini berjudul “analisis strategi promosi dan kepuasan nasabah 
terhadap pembiayaan warung mikro studi pada PT Bank Syariah Mandiri KCP 
Kalianda”. Penelitian ini dilatar belakangi kuarangnya pahamnya masyarakat 
awam tentang dunia perbankan yang menyebabkan pembiayaan untuk usaha kecil 
menengah terhambat dalam permodalan. 
Ada pun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi 
promosi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda dalam 
meningkatankan pembiayaan warung mikro, pandangan etika bisnis islam dalam 
terhadap strategi promosi yang dilakukan BSM KCP Kalianda dan bagaimana 
kepuasan nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda terhadap pembiayaan 
warung mikro. Sedangkan tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 
strategi promosi apa yang digunakan bank dalam pembiayaan, untuk mengetahui 
apakah sterategi promosi yang dilakukan BSM KCP Kalianda sudah sesuai 
dengan etika bisnis islam apa belum dan untuk mengetahui apakah nasabah puas 
dengan pembiayaan warung mikro. 
Penelitian ini termasuk penelitian Lapangan (field research). Sumber data 
yang digunakan adalah data primer dari hasil koesioner dan wawancara sedangkan  
data sekunder diperoleh dari perpustakaan, penelitian terdahulu dan lainya. 
Responden yang dijadikan sampel dalam penilitian ini sebanyak 115 orang. 
Proses analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis deduktif. 
Setelah melakukan penelitian dengan menggunakan metode observasi, 
wawancara dan kuesioner yang kemudian menganalisisnya, sehingga didapatlah 
hasil penelitian ini yaitu strategi promosi yang dilakukan BSM KCP Kalianda 
selama ini sudah berjalan dengan baik dengan peningkatan pembiayaan warung 
mikro setiap tahunya, sedangkan promosi yang dilakukan sudah sesaui dengan 
prinsip etika bisnis islam dan tingkat kepuasan nasabah terhadap pembiayaan 
warung mikro juga sangat puas, tetapi strategi promosi untuk periklanan dan 
publisatas masih ada beberapa responden yang menjawab ragu-ragu.  
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MOTTO 
 ٌمْلِع ِِهب َكَل َسَْيل اَم ُفْق َت َلََو  ۚ  نِإ  َعْم سلا  َرَصَبْلاَو  َداَؤُفْلاَو   لُك  َكِئََٰلُوأ  َناَك  ُهْنَع  ًلَوُئْسَم 
Dan janganlah kamu mengikuti apa yang kamu tidak mempunyai pengetahuan 
tentangnya. Sesungguhnya pendengaran, penglihatan dan hati nurani, semua itu 
akan diminta pertanggungan jawabnya. (Q.S. Al-Isra-36) 
1
 
                                                             
1
 Dapertemen Agama RI. Al-‘Aliyy Al-Quran Dan Terjemahnya. (Bandung: Diponegoro. 
2011) h. 228 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Penegasan Judul 
Sebagai kerangka awal guna mendapatkan gambaran yang jelas dan 
memudahkan dalam memahami skripsi ini. Maka perlu adanya uraian terhadap 
penegasan arti dan makna dari beberapa istilah yang terkait dengan tujuan skripsi 
ini. Dengan penegasan tersebut diharapkan tidak akan terjadi kesalah pahaman 
terhadap pemaknaan judul dari beberapa istilah yang digunakan, disamping itu 
langkah ini merupakan proses penekanan terhadap pokok permasalahan yang akan 
dibahas. 
Adapun skripsi ini berjudul ” ANALISIS STRATEGI PROMOSI DAN 
KEPUASAN NASABAH DALAM PENINGKATAN PEMBIAYAN WARUNG 
MIKRO” 
1. Analisis adalah penyelidikan terhadap suatu peristiwa (karangan, perbuatan, 
dsb) untuk mengetahui keadaan yang sebenarnya (sebab-musabab, duduk 
perkaryanya, dsb).
2
 
2. Strategi adalah rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai 
sasaran khusus.
3
 
3. Promosi adalah sebuah teknik untuk menyampaikan informasi mengenai 
suatu produk kepada konsumen.
4
 
                                                             
2
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI)Pusat Bahsa, Edisi Keempat. 
3
Ibid. 
2 
 
4. Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul 
setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap 
kinerja (atau hasil) yang diharapkan.
5
 
5. Pembiayaan adalah penanaman dana bank syariah baik dalam rupiah atau 
valuta asing dalam bentuk pembiayaan, piutang, qardh, surat berharga 
syariah, penempatan, penyertan moodal, penyertaan modal sementara,  
komitmen dan kontinjensi pada rekening administratif serta sertifikat 
wadiah  bank  indonesia.
6
 
6. Warung Mikro adalah unit kerja yang bertanggung jawab atas pengelolaan 
pembiayaan segmen mikro. 
 
B. Alasaan Memilih Judul 
1. Secara objektif 
Mengingat masalah analisis strategi promosi dan kepuasan nasabah dalam 
pembiayan warung mikro sesuatu hal yang belum dibicarakan oleh 
masyarakat luas, oleh karena itu akan dilakukan penelitian judul skripsi ini 
dan judul ini menarik untuk di bahas sebagai penambah wawasan. 
 
                                                                                                                                                
4
Sunardi dan Anita Primastiwi. Pengantar Bisnis:konsep, strategi, & 
kasus.(Jakarta:CAPS, 2015) h. 202 
5
Philip kotler. Manajemen pemasaran. (new jersey: PT INDEKS. 2006). h. 177 
6
Muhamad. Manajemen Dana Bank Syariah.(Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2014) h. 
302 
3 
 
2. Secara subjektif 
a. Judul tersebut menarik untuk diteliti, terlebih judul tersebut berkaitan 
dengan jurusan penulis yaitu Perbankan Syariah. 
b. Ketersediaan data atau informasi yang penulis butuhkan terkait judul 
yang akan diteliti, baik data sekunder dan data primer memiliki 
kemudahan akses, serta akses letak objek penelitian mudah dijangkau. 
 
C. Latar Belakang Masalah 
Sebagai lembaga keuangan kegiatan bank sehari-hari tidak akan terlepas 
dari bidang keuangan. Sama seperti halnya perusahan lainya, kegiatan pihak 
perbankan secara sederhana dapat kita katakan sebagi tempat melayani segala  
kebutuhan para nasabahnya. Para nasabah datang silih berganti baik sebagai 
pembeli  jasa maupun penjual jasa yang ditawarkan. Hal ini sesuai dengan 
kegiatan utama suatu bank yaitu membeli uang dari masyarakat (menghimpun 
dana) melalui simpanan dan kemudian menjual uang yang di peroleh dari 
penghimpunan dana dengan cara (menyalurkan dana) kepada masyarakat umum 
dalam bentuk kredit atau pinjaman.
7
 
Peran perbankan sangat mempengaruhi kegiatan ekonomi suatu negara. 
Bank dapat dikatakan sebagai darahnya suatu perekonomian negara. Oleh karena 
itu, kemajuan suatu bank di suatu negara dapat juga dijadikan ukuran kemajuan 
                                                             
7
Kasmir. Manajemen Prebankan. (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2010) h. 33 
4 
 
negara yang bersangkutan. Semakin maju suatau negara, maka semakin besar 
peran perbankan dalam mengendalikan negara tersebut. Artinya keberadaan dunia 
perbankan semakin dibutuhkan pemerintah dan masyarakat. 
Lain halnya dengan negara-negara berkembang, seperti Indonesia, 
pemahaman bank di negeri ini baru sepotong-sepotong. Sebagian masyarakat 
hannya memahami bank sebatas tempat meminjam dan menyimpan uang belaka. 
Bahkan terkadang sebagian masyarakat sama sekali belum memahami utuh, 
sehingga pandangan tentang bank sering diartikan secara keliru. Selebihnya 
masyarakat yang tidak paham sama sekali tentang perbankan. semua ini tentu 
dapat dipahami karena pengenalan dunia perbankan secara utuh terhadap 
masyarakat sangatlah minim, sehingga tidak mengherankan keruntuhan dunia 
perbankan pun tidak terlepas dari kurang pahamnya pengelola perbankan di tanah 
air dalam memahami dunia perbankan secara utuh. 
Peran perbankan dalam memajukan perekonomian suatu negara sangatlah 
besar. Hampir disetiap sektor yang berhubungan dengan kegiatan keuangan selalu 
membutuhkan jasa bank. Oleh karena itu, saat ini dan dimasa yang akan datang 
kita tidak akan lepas dari dunia perbankan, jika hendak menjalani aktivitas 
keuangan, baik perorangan maupun lembaga, baik sosial maupun perusahaan. 
Begitu pentingnya dunia perbankan, sehingga ada anggapan bahwa bank 
merupakan “nyawa” untuk menggerakan roda perekonomian suatu negara. 
Anggapan ini tentunya tidak salah, karena fungsi bank sebagai lembaga keuangan 
5 
 
yang sangat vital.
8
 Bank adalah badan usaha yang menghimpun dana dari 
masyarakat dalam bentuk Simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat 
dalam bentuk kredit dan atau bentuklainnya dalam rangka meningkatkan taraf 
hidup rakyat.
9
 
Kredit mempunyai suatu kedudukan yang strategis dimana sebagai salah 
satu sumber uang yang diperlukan dalam membiayai kegiatan usaha yang dapat 
dititikberatkan sebagai salah satu kunci kehidupan bagi setiap manusia. Fasilitas 
kredit yang diberikan oleh bank merupakan aset terbesar bagi bank. Dalam hal 
kegiatan bank memberikan fasilitas kredit, resiko kerugian sebagian besar 
bersumber pada kegiatan tersebut, sehingga bila tidak dikelola dengan baik dan 
disertai pengawasan yang memadai akan mengancam kelangsungan hidup bank 
tersebut. 
Peran UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) selama ini ternyata 
diakui berbagai pihak cukup besar dalam perekonomian nasional. Adapun 
Beberapa peran strategis UMKM menurut Bank Indonesia antara lain: (1) jumlah 
unit UMKM  yang besar dan terdapat dalam setiap sektor ekonomi; (2) menyerap 
banyak tenaga kerja dan setiap investasi menciptakan lebih banyak kesempatan 
kerja; (3) memiliki kemampuan untuk memanfaatkan bahan baku lokal dan 
menghasilkan barang dan jasa yang dibutuhkan masyarakat luas dengan harga 
terjangkau. Dalam posisi strategis tersebut, pada sisi lain UMKM masih 
                                                             
8
Kasmir. Dasar-Dasar Perbankan. (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada,2002) h. 3 
9
Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 21 Tahun 2008 Tentang Perbankan Syariah 
6 
 
menghadapi banyak masalah dan hambatan dalam melaksanakan dan 
mengembangkan aktivitas usahanya. Sebenarnya masalah dan kendala yang 
dihadapi masih bersifat klasik yang selama ini telah sering diungkapkan, antara 
lain: 1) manajemen, 2) permodalan, 3) Teknologi, 4) bahan baku, 5) informasi dan 
pemasaran, 6)infrastruktur, 7) birokrasi dan pungutan, serta 8) kemitraan. 
Beragamnya masalah dan kendala yang dihadapi UMKM, diantara beragamnya 
masalah tersebut adalah permodalan, baik untuk pemenuhan kebutuhan modal 
kerja maupun modal investasi dalam pengembangan usaha. Kemampuan UMKM 
yang lemah dalam mengakses permodalan terutama kepada lembaga keuangan 
formal selalu menjadi bahan perbincangan yang tidak habis-habisnya, seolah-olah 
menjadi kendala yang sulit dicarikan pemecahannya oleh para ahli di negeri ini.
10
 
Bank syariah mandiri memiliki produk pembiayaan nasabah mikronya 
yang bernama warung mikro. Dengan produk ini nasabah dapat melakukan 
pinjaman dana untuk investasi, modal kerja dan pengembangan usaha secara 
syariah. Persyaratan yang mudah, proses pembiayaan cepat, dan angsuran ringan 
serta tetap hingga jatuh tempo adalah nilai plus dari produk warung mikro ini. 
Diharapkan dengan fasilitas yang diberikan warung mikro, masyarakat kecil dan 
pelaku UMKM dapat tetap menjalankan roda perekonomiannya secara maksimal.  
                                                             
10
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Tabel 1.1 
Perkembangan Pembiayaan Warung Mikro KCP Kalianda 
No Tahun Jumlah Nasabah Pencairan Target 
1 2014 53 Rp3.095.000.000,00 Rp2.096.980.516,22 
2 2015 80 Rp7.408.000.000,00 Rp11.472.716.325,50 
3 2016 88 Rp8.460.000.000,00 Rp12.350.000.000,00 
Sumber : Rekapitulasi Pencairan Pembiayaan Mikro BSM KCP Kalianda 2014-2016.  
Dilihat dari tabel 1.1 di atas dijelaskan perkembangan pembiayaan warung mikro 
dari tahun 2014 sampai tahun 2016 pembiayaan warung mikro yang ada di BSM 
KCP Kalianda mengalami peningkatan tiap tahunnya walaupun belum mencapai 
target BSM pusat. Dalam kata lain BSM KCP Kalianda sukses dalam penyaluran 
pembiayaan mikro. 
Tabel 1.2  
Jumlah Sektor Pembiayaan Warung Mikro KCP Kalianda 
No Tahun Jumlah 
Nasabah 
Pembiayaan 
Modal 
Kerja 
Pembiayaan 
Konsumtif 
Pembiayaan 
Modal 
Kerja Petani 
Investasi 
1 2014 53 48 4 1 - 
2 2015 80 74 5 - 1 
3 2016 88 63 6 17 2 
4 Permaret 
2017 
20 17 3 - - 
Total 241 202 18 18 3 
Sumber : Rekapitulasi Pencairan Pembiayaan Mikro BSM KCP Kalianda 2014-2016 
Dilihat dari tabel 1.2 diatas penyebaran sektor pembiayaan yang di biayai oleh 
Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda dari tahun 2014 sampai Maret 2017 dengan 
jumlah nasabah sebanyak 241 nasabah pembiayaan modal kerja menempati urutan 
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pertama dalam penyerapan dana warung mikro dengan nasabah sebanyak 202 
nasabah, pembiayan konsumtif sebanyak 18 nasabah, pembiayaan modal kerja 
petani sebanyak 18 nasabah dan pembiayan investasi menempati urutan trakhir 
dengan 3 nasabah. Walaupun dalam perkembangan penyaluran pembiayaan 
warung mikro Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda mengalami peningkatan 
setiap tahunya ternyata pembiayaannya hanya berkutat di pembiayaan modal kerja 
saja sedangkan pembiayaan di sektor lainnya masih kurang diminati. 
Perkembangan pembiayaan warung mikro yang ada di Bank Syariah 
Mandiri KCP Kalianda terdapat beberapa kendala salah satunya adalah promosi 
yang menyebabkan pembiayaan ini hanya terfokus terhadap sektor modal kerja 
saja. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang kegiatan-
kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong 
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.
11
 Istilah promosi dan 
komunikasi sering dianggap sama. Jika kita bertanya kepada petugas pemasaran 
perbankan tentang tugas pokoknya, dia sering menjawab dengan jawaban 
mengkomunikasikan produk atau mempromosikan produk. “komunikasi 
pemasaran merupakan kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh karyawan 
pemasaran perbankan dengan nasabah atau dengan calon nasabah dan kegiatan 
yang membantu dalam pengambilan keputusan dibidang pemasaran, serta 
mengarahkan kegiatan tersebut agar lebih memuaskan dengan cara menyadarkan 
semua pihak untuk berbuat lebih baik.” 
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Berdasarkan pengertian tersebut, berarti semakin baik komunikasi 
pemasaran yang tercipta maka akan mendatangkan kepuasan yang semakin tinggi 
bagi semua pihak yang terlibat didalamnya. Oleh karena itu, suatu bank harus 
pandai berkomunikasi dengan nasabahnya. Hubungan antara bank, prantara, 
nasabah dan masyarakat disebut dengan sender (pengirim informasi) dan recever 
(penerima informasi).
12
  Promosi adalah salah satu faktor penentu keberhasilan 
suatu program pemasaran. Seberapapun berkualitasnya suatu produk, bila 
konsumen belum pernah mengenal ataupun mendengarnya dan tidak yakin bahwa 
produk tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah 
membelinya.
13
 
Berdasarkan uraian tersebut diatas, penulis tertarik dalam melakukan 
penelitian dengan judul “ANALISIS STRATEGI PROMOSI DAN KEPUASAN 
NASABAH DALAM PENINGKATAN PEMBIAYAN WARUNG MIKRO”. 
 
D. Rumusan Masalah 
1. Bagaimanakah strategi promosi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri 
KCP Kalianda dalam peningkatan pembiayan warung mikro? 
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2. Apakah strategi Promosi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri sudah 
sesuai dengan etika bisnis islam? 
3. Bagaimanakah kepuasaan nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda 
terhadap pembiayaan warung mikro? 
 
E. Tujuan dan Manfaat Penelitian  
Berdasarkan perumusan masalah yang telah dirumuskan oleh  penulis 
diatas, maka ada beberapa tujuan yang akan dicapai dari hasil penelitian ini, 
diantaranya: 
1. Untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan Bank Syariah Mandiri 
KCP Kalianda dalam peningkatan pembiayaan warung mikro. 
2. Untuk mengetahui apakah strategi promosi yang dilakukan Bank Syariah 
Mandiri KCP Kalianda sudah sesui etika bisnis islam apa belum. 
3. Untuk mengetahui kepuasaan nasabah Bank Syariah Mandiri KCP 
Kalianda terhadap pembiayaan warung mikro. 
Sejalan dengan tujuan penelitian maka penelitian ini diharapkan dapat 
bermanfaat bagi peneliti, civitas akademika, institusi terkait dan para pejuang 
ekonomi syariah. Bagi peneliti yang sedang menekuni kuliah di bidang perbankan 
syariah Universitas Islam Negeri Lampung (UIN Lampung), melalui penelitian ini 
semakin memperkaya dan memperdalam wawasan penelitian tentang strategi 
promosi dan kepuasan nasabah dalam peningkatan pembiayaan warung mikro. 
Sedangkan bagi kalangan civitas akademika, penelitian ini diharapakan dapat 
11 
 
menambah informasi dan menumbuhkan minat segenap civitas akademika untuk 
mengkaji strategi promosi dan kepuasan nasabah dalam pembiayaan warung 
mikro. 
Bagi institusi terkait penelitian ini diharapkan bisa menjadi sumbangan 
yang konstruktif, sehingga dapat terus mengembangkan strategi promosi sehingga 
dapat meningkatkan pembiayan di warung mikro. Bagi masyarakat umum 
tentunya penelitian ini bisa menjadi tambahan informasi dan wawasan mengenai 
strategi promosi pembiayaan warung mikro dan juga sebagai media sosialisasi 
kepada masyarakat. 
 
F. Studi Pustaka 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Ade Ikhwan Ansori yang berjudul “strategi 
pemasaran produk pembiayan Warung Mikro dalam upaya menarik minat 
nasabah ( Studi Kasus Pada Bank Syariah Mandiri KCP Cilandak)” hasil 
penelitian ini adalah strategi yang digunakan oleh Bank Syariah Mandiri 
KCP Cilandak untuk mengembangkan dan memasarkan produk 
pembiayaan Warung Mikro adalah dengan mengunakan metode marketing 
mix. Marketing mix ini meliputi product, price, place, dan promotion.
14
 
2. Penelitian yang dilakukan oleh Vivi Dwi Astutiningsih yang berjudul 
“pengaruh bauran promosi terhadap kepuasan nasabah di Bank Pembiayaan 
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Rakyat Syariah Madia Mandiri Sejahtera”. Hasil penelitian ini adalah 
berdasarkan analisis statistik deskriptif dihhasilkaan bahwa variebel bauran 
promosi yang terdiri dari periklanan (advertising), promosi penjualan (sales 
promotion), hubungan masyarakat (public relation), penjualan personal 
(personal selling), pemasaran langsung (direct marketing) mendapat respon 
yang sedang dari nasabah sebesar 46%. Sedangkan varibabel kepuasan 
yang dirasakan oleh nasabah BPRS Madina Mandiri Sejahtera dalam taraf 
sedang dengan persentase sebesar 46%. Dari  kesimpulan diatas dapat  
ditarik kesimpulan yang utama yaitu ada pengaruh yang signifikan dan 
positif dari variabel X bauran promosi terhadap variabel Y kepuasan 
nasabah.
15
 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Ulfah Azizah yang berjudul “Evaluasi 
Strategi Bauran Pemasaran Produk Pembiayaan Warung Mikro Pada PT. 
Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Tengarang Ciputat”. Hasil penelitian 
ini adalah hasil evaluasi strategi pemasaran produk Warung Mikro Bank 
Syariah Mandiri Kantor Cabang Tengerang Ciputat, mmemiliki peluang 
dan prospek yang menjanjikan dalam mengembangkan usahanya melihat 
masyarakat UMKM mengembangkan usahanya, namun demikian produk 
warung mikro juga menghadapi beberapa tantangan seperti pemasaran 
belum maksimal di pedesaan dan didaerah pelosok, SDM yang belum 
memadai, lokasi yang cukup strategis diperkotaan namun tidak mampu  
menjangkau pedesaan, persainggan dengan bank lain dan jaringan belum 
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luas merupakaan suatu bahan pertimbangan untuk di evaluasi sebelum 
mengambil kebijakan yang solutif.
16
 
G. Kerangka Pikir 
Brikut ini adalah kerangka pemikiran yang penulis gambarkan, untuk 
mempermudah dalam memahami arah tujuan penelitian ini. Adapun kerangka 
pemikiran pada gambar 1.1 adalah sebagai berikut: 
Gambar 1.1  
Model Kerangka Pemikiran 
 
 
  
Periklanan Promosi Penjualan Penjualan Pribadi Publisitas 
1. Pamflet 
2. Website BSM 
3. Menelpon 
langsung ke 
calon nasabah 
 
1. Pengajuan 
pembiayan 
mudah dan cepat 
2. Pembiayaan 
mikro sampai Rp. 
200.000.000 
3. Melakukan 
kunjungan ke 
nasabah secara 
langsung (on the 
spot) 
1. Melakukan 
penawaran 
langsung 
kenasabah yang 
telah melakukan 
transaksi di 
BSM 
1. Sponsorship 
untuk acara 
amal, sosial 
atau olahraga. 
 
1. Peningkatan Pembiayaan Warung mikro 
2. Perspektif etika bisnis islam 
3. Kepuasan nasabah  
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Berdasarkan gambar 1.1 diatas maka akan dilakukan penelitian untuk 
mengetahui strategi promosi, perspektif etika bisnis islam dan kepuasan 
nasabah pembiayaan warung mikro. 
H. Metode Penelitian 
1. Jenis penelitian 
Berdasarkan  tujuan yang hendak dicapai dan jenis data yang di perlukan 
maka penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif 
deskriptif dengan cara menggunakan mengenai suatu kenyataan empiris 
dari objek yang dijadikan penelitian. Penelitian ini termasuk jenis 
penelitian lapangan dengan pendekatan deskriptif analisis untuk 
memaparkan data-data yang dapat di lapangan kemudian menganalisisnya 
dan mendapatkan kesimpulan dari penelitian ini.  
2. Sumber Data 
Data yang di pergunakan dalam penelitan ini terdiri dari: 
a. Data Primer  
Data primer adalah data yang diperoleh oleh peneliti dari sumber asli.
17
 
Data tersebut dapat diperoleh langsung dari personil yang di teliti dan 
dapat pula berasal dari lapangan. Data primer yang di proleh dalam 
penelitian ini berasal dari hasil koesioner nasabah dan wawancara 
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langung kepada pihak yang berkompetan di Bank Syariah Mandiri 
kantor cabang Kalianda  
b. Data Sekunder  
Data sekunder adalah data yang terlebih dahulu dilaporkan dan 
dikumpulkan oleh orang atau instansi di luar dari peneliti sendiri, 
walaupun yang dikumpulkan itu sesungguhnya adalah data yang asli. 
Data sekunder dapat diperoleh dari instansi-instransi, perpustakaan, 
maupun dari pihak lainnya.
18
 
3. Tehnik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah langkah yang paling strategis dalam 
penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. 
Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data sebagai berikut: 
a. Observasi 
Observasi merupakan suatu proses yang kompleks, suatu proses yang 
tersusun dari berbagi proses bologis dan pisokologis. Dua diantaranya 
yang terpenting adalah proses-proses pengamatan dan ingatan. Tehnik 
pengumpulan data dengan observasi, digunakan bila, penelitian 
berkenaan dengan prilaku manusia proses kerja, gejala-geja alam dan 
bila responden yang diamati tidak besar.
19
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b. Wawancara 
Wawancara adalah merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar 
informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat 
dikonstruksikan makna dalam suatu topik tertentu.
20
 Wawancara yang 
akan peneliti lakukan adalah kepada pihak Bank Syariah Mandiri KCP 
Kalianda, khususnya kepada bagian warung mikro. 
c. Koesioner (Angket)  
Koesioner merupakan tehnik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan 
tertulis kepada responden untuk dijawabnya.
21
 Koesioner ini akan 
peneliti berikan kepada nasabah pembiayaan warung mikro. Sekala 
yang digunakan ialah sekala likert yakni sekala likert ini digunakan 
untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 
sekelompok orang tentang fenomena sosial, dan instrument yang 
digunakan di buat dalam bentuk checklist, yakni dengan menyediakan 
jawaban pertanyaan yang sesuai dengan pendapat partisipan dengan 
cara memberi tanda (√) pada jawaban dan kolom yang tersedia. 
Peneliti akan memberikan koesioner kepada para nasabah pembiayaan 
warung mikro yang ada di Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda.  
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4. Populasi dan sampel  
a. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulanya. 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa populasi adalah semua 
unit analisa yang akan diteliti sehingga dapat diambil kesimpulan 
secara umum, atau seluruh obyek yang akan menjadi fokus penelitian 
populasi. Populasi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah para 
nasabah aktif pembiayaan warung mikro BSM KCP Kalianda dengan 
jumlah nasabah aktif 200 orang dari tahun 2014 sampai maret 2017
22
. 
b. Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Bila populasi besar dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karna 
keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat 
menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu.
23
 Sampel yang 
digunakan dalam penelitian kualitatif bukan digunakan sebagai 
responden tetapi sebagai narasumber partisifan dan informan dalam 
penelitian dan juga bukan disebut sampel statistik, tetapi sampel 
teoritis  karena tujuan penelitian kualitatif adalah untuk menghasilkan 
teori. 
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Tehnik pengambilan sampel yang akan penulis gunakan adalah 
propability sampling yaitu tehnik pengambialan sampel yang 
memeberikan peluang yang sama bagi setiap unsur ( anggota) populasi 
untuk dipilih menjadi anggota sampel. tehnik pengambilan sampel 
dalam propability sampling yang akan penulis gunakan adalah sampel 
random sampling, digunakan sampel (sederhana) karena pengambilan 
anggota sampel dari populasi dilakaukan secara acak tanpa 
memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu tehnik pengambilan 
jumlah sampel dalam penelitian ini didasarkan pada  perhitingan yang 
dikemukakan oleh Isaac dan Michael:
24
 
  
        
  (   )         
 
Keterangan : 
s: jumlah sampel  
N: jumlah populasi  
𝜆²:dengan dk = 1, taraf kesalahan bisa 1%, 5%, 10%.  
d : 0,05 
P = Q = 0,5 
Berdasarkan rumus tersebut dengan jumlah populasi nasabah 
pembiayaan warung mikro sebesar 200 orang dengan taraf kesalahan 
10% maka jumlah sampel yang di dapat sebesar 115 orang nasabah. 
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5. Pengolahan Data 
Setelah melakukan pengumpulan data, seluruh data yang terkumpul 
kemudian diolah oleh peneliti. dalam mengolah data kualitatif dilakukan 
melalui tahap reduksi, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. 
a. Reduksi 
Mereduksi berarti merangkum, memilih hal-hal pokok dan penting 
kemudian dicari tema dan polanya. Pada tahap ini peneliti memilah 
informasi mana yang relevan dan mana yang tidak relevan dengan 
penelitian. Setelah direduksi data akan mengerucut, semakin sedikit 
dan mengarah ke inti permasalahan sehingga mampu memberikan 
gambaran yang lebih jelas mengenai objek penelitian. 
b. Penyajian Data 
Setelah dilakukan direduksi data, langkah selanjutnya adalah 
menyajikan data. Data disajikan dalam bentuk tabel, grafik  dan uraian 
penjelasan yang bersifat deskriptif.  
c. Penarikan Kesimpulan 
Tahap akhir pengolahan data adalah penarikan kesimpulan. Setelah 
semua data tersaji permasalahan yang menjadi objek penelitian dapat 
dipahami dan kemudian ditarik kesimpulan yang merupaan hasil dari 
penelitian ini.
25
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6. Analisis Data 
Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun secara 
sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 
bahan-bahan lain sehingga dapat mudah dipahami, dan temuannya dapat 
diinformasikan kepada orang lain. Dengan cara mengorganisasikan data ke 
dalam kategori, menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, 
menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang akan 
dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah untuk dipahami oleh 
diri sendiri dan juga orang lain. 
Analisis data menggunakan metode berfikir deduktif, yaitu metode 
yang dilakukan dengan cara menarik suatu kesimpulan yang dimulai dari 
pernyataan umum atau teori-teori menuju pernyataan-pernyataan khusus 
dengan penalaran atau rasio-rasio.
26
 Dengan metode ini, penulis 
mengambil kesimpulan dari pernyataan yang umum, seperti teori-teori 
yang berkaitan dengan strategi promosi. Kemudian menuju pernyataan 
khusus, yaitu memaparkan keadaan di lapangan, yang dimana penulis 
memaparkan mengenai strategi promosi dan kepuasan nasabah yang dalam 
pembiayaan warung. 
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BAB II 
PENDEKATAN TEORITIS DAN ACUAN PUSTAKA 
A. Strategi Promosi  
Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang 
sangat penting dilaksanakan oleh suatu bank dalam memasarkan produk maupun 
jasa. Terkadang, istilah ini digunakan secara sinonim dengan istilah penjualan 
meskipun yang dimaksud adalah promosi. Sebenarnya, istilah penjualan itu hanya 
meliputi kegiatan pemindahan produk jasa perbankan atau penggunaan penjualan 
saja, dan tidak terdapat kegiatan periklanan atau kegiatan lainyang ditunjukan 
untuk mendorong permintaan. Jadi, penjualan hanya merupakan bagian dari 
kegiatan promosi. Istilah promosi dapat diartikan sebagai “arus informasi atau 
persuai satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisai kepada 
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
27
 
Promosi adalah salah satu bagian dari marketing mix yang besar 
peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang kegiatan-
kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong 
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.
28
 Promosi adalah arus 
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
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organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
29
 
Bagian yang tajam dari instrumen pemasaran adalah pesan yang dikomunikasikan 
kepada calon pembeli melalui berbagai unsur yang terdapat dalam program 
promosi.
30
 
Program promosi dapat diukur tingkat efektifitasnya dengan cara 
mengaitkan dengan tujuan penyusunan proggram promosi tersebut sedangkan 
tujuan promosi dapat berupa: Brand awareness, yaitu memperkenalkan dan 
memberikan pemahaman tentang suatu produk kepada target market. Category 
need, yaitu menimbulkan persepsi pembeli terhadap suatu kebutuhan. Brand 
purehase intention, yaitu mendorong konsumen melakukan pemilihan terhadap 
suatu produk. Purehase fasilitation, yaitu upaya memberikan dukungan atau 
memfasilitasi konsumen dalam proses melakukan pembelian.
31
 
Dalam promosi dikenal istilah bauran promosi. Bauran promosi adalah 
kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal 
selling, dan alat promosi lain, yang semuanya direncanakan untuk mencapai 
tujuan program penjualan.
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Bauran promosi terdiri dari empat unsur, yakni: periklanan (advertising), 
personal selling, publisitas (publicity), promosi penjualan. 
1. Periklanan (advertising) 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna 
menginformasikan, menarik, dan mempengarauhi calon nasabahnya. 
Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan dengan berbagai media 
seperti lewat: 
a. Pemasangan billboard di jalan-jalan strategis. 
b. Pencetakan brosur baik disebarkan di setiap cabang atau pusat-pusat 
perbelanjaan. 
c. Pemasangan sepanduk di lokasi tertentu yang strategis. 
d. Pemasaran melalui koran. 
e. Pemasaran melalui majalah. 
f. Pemasaran melalui televisi.  
g. Pemasaran melaui radio. 
h. Dan menggunakan media lainnya. 
Tujuaan penggunaan dan pemilihan media iklan tergantung dari tujuan 
bank. Masing-masing media memiliki tujuaan yang berbeda. Terdapat paling 
tidak empat macam tujuaan penggunan iklan sebagai media promosi, yaitu 
sebagai berikut. 
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1) Untuk pemberitaahuaan tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan 
jasa bank yang dimiliki oleh suatu bank. Seperti peluncuran produk 
baru, keuntungan dan  kelebihan suatu produk atau informasi lannya. 
2) Untuk mengingatkan kembali kepada nasabah tentang keberadaan atau 
keunggulan jasa bank yang ditawarkan. 
3) Untuk menarik perhatian dan minat para nasabah baru dengan harapan 
akan memperoleh daya tarik dari para calon nasabah. 
4) Mempengaruhi nasabah saingan agar berpindah ke bank kita. 
Pertimbangan penggunaan media yang akan digunakan untuk 
pemasangan iklan disuatu media antara lain: 
a) Jangkawan media yang akan digunakan. 
b) Sasaran atau konsumen yang akan dituju. 
c) Tujuan iklan tersebut. 
d) Biaya yang akan di keluarkan.  
2. Promosi penjualan (sales promotion) 
Di samping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat dilakukan melalui 
promosi penjualan atau sale promotion. Tujuan promosi penjualan adalah 
untuk meningkatkan penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. 
Promosi penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera membeli 
setiap produk atau jasa yang di tawarkan. Tentu saja agar nasabah tertarik 
untuk membeli, maka dapat dibuatkan promosi penjualan, yang semenarik 
mungkian. 
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Promosi penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon, konte, 
kupon atau sampel produk. Dengan menggunakan alat terebut akan 
memberikan tiga manfaat bagi promosi penjualan, yaitu: 
a. Komunikasi, yaitu memberikan informasi yang dapat menarik perhatian 
nasabah untuk membeli. 
b. Insentif, yaitu memberi dorongan dan semangat kepada nasabah untuk 
segera  memberi produk yang ditawarkan. 
c. Investasi, mengharapkan  nasabah segera merealisasikan pembelian. 
Bagi bank promosi penjualkan dapat dilakukan melalui: 
1) Pemberian bunga khusus ( pecial reat) untuk jumlah dana yang rlatif 
besar walau hal ini akan mengakibatkan persaingan tidak sehat 
(misalnya untuk jumlah simpanan yang besar) 
2) Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan 
dengan saldo tertentu  
3) Pemberian cindramata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya 
kepada nasabah yang loyal  
4) Dan promosi penjualan lainya.  
Sama seperti halnya dengan iklan, promosi penjualan juga memiliki 
proggram tersendiri. Dalam praktiknya program promosi penjualan 
memiliki tiga macam cara, yaitu: 
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a) Promosi konsumen, seperti penggunakan kupon, sampel produk, 
hadiah, atau bentuk undian. 
b) Promosi dagang yaitu berupa bantuan peralatan atau insentif. 
c) Promosi wiraniaga, melaui kontes penjualan. 
3. Publisitas (publicity) 
Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan kegiatan 
promosi untuk memancing nasabah melalui kegitan seperti pameran, bakti 
sosial serta lainya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor di bank 
di mata para nasabahnya. Oleh karena itu, publisitas dapat diperbanyak 
lagi. 
4. Penjualan pribadi (Personal Selling) 
Kegitan promosi yang keempat adalah penjualn pribadi atau Personal 
Selling. Dalam dunia perbankan penjualan pribadi secra umum dilakukan 
oleh seluruh pegawai bank, mulai dari Cleaning Service, satpam sampai 
pejabat bank. Secra khusus Personal Sealling dilakukan oleh petugas 
Customer Service atau Service Assistensi.
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B. Kepuasaan Nasabah 
1. Pengertian Kepuasan Nasabah 
Nasabah dapat didefinisikan sebagai orang atau badan hukum yang 
memiliki rekening baik itu rekening simpanan maupun pinjaman pada 
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pihak bank. Sehingga nasabah merupakan orang yang bisa berhubungan 
dengan atau menjadi pelanggan bank. Sedangkan menurunt Undang-
Undang Perbankan Syariah No. 21 Tahun 2008, Nasabah adalah pihak 
yang menggunakan jasa Bank Syariah dan/atau UUS. Nasabah terdiri dari 
tiga kategori, nasabah penyimpan, nasabah investor dan nasabah penerima 
fasilitas. 
Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang 
muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan 
terhadap kinerja (atau hasil) yang diharapkan.
34
 Jika kinerja gagal 
memenuhi harapan, nasabah akan tidak puas. Jika kinerja sesuai dengan 
harapan, nasabah akan puas. Jika kinerja melebihi harapan, nasabah akan 
puas atau senang. Penilaian nasabah atas kenerja suatu produk tertantung 
banyak faktor, terutama jenis hubungan loyalitas yang dimiliki nasabah 
dengan merek.
35
 Kepuasan dapat diartikan dengan perasaan senang atau 
kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan antara persepsi  
terhadap kinerja (atau hasil) suatu produk beserta harapan-harapanya. Jika 
kinerja dibawah harapan nsabah tidak akan puas. Jika kinerja memenuhi 
harapan nasabah puas. Jika kinerja melebihi harapan  nsabah amat puas 
atau senang. Banyak perusahaan memfokuskan pada kepuasan tertinggi 
karena para nasabah yang kepuasanya hanya mudah akan berubah pikiran 
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bila mendapatkan tawarasn yang lebih baik. Sedangkan nasabah yang amat 
puas lebih sukar untuk mengubah pilihannya. Kepuasan yang tinggi dan 
kesenangan yang tinggi menciptakan kelekatan emosional terhadap merek 
tertentu, bukan hanya kesukaan/preferensi rasional. 
Dari penjelasan diatas maka kepuasan nasabah merupakan perasaan 
puas atau kecewa terhadap pelayanan yang diberikan pada suatu bank, 
perasaan tersebut antar tidak puas, puas, senang dan kecewa. 
2. Faktor-faktor yang mempengaruhi kepuasan nasabah 
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi kepuasan konsumen, antara lain: 
a. Produk yang unggul 
Keunggulan tersebut bisa berupa inovasi yang tinggi, harga yang 
murah, kuntitas/jumlah persediaan yang mencukupi, saluran distibusi 
yang mudah, dan kualitas (bentuk dan ukuran) yang lebih baik. 
b. Sistem pelayanan yang baik 
Kualitas pelayanan dapat berupa kecepatan dalam pelayanan, 
fleksibelitas dalam melakukan transaksi, pengunaan teknologi yang 
canggih, kemudahan dalam memperoleh apa yang dibutuhkan, dan 
memberikan perhatian secara personal. 
Bagi perusahaan yang bergerak dibidang jasa, menciptakan sistem 
pelayanan yang baik menjadi tuntutan utaman dalam setiap proses 
usahanya. Berbeda dengan perusahaan yang bergerak penyedia barang 
yang lebih mengutamakan kualitas output dari barang yang diproduksinya.  
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3. Manfaat Kepuasan Nasabah 
Ada beberapa manfaat yang didappatakan oleh perusahaan yang nasabah 
merasa puas terhadap produknya, diantara manfaat tersebut ialah: 
a. Hubungan perusahaan dengan anggotan akan  harmonis. 
b. Memberikan dasar yang baik untuk pembelian ulang 
c. Mendorong terciptanya loyalitas anggota. 
d. Membbentuk rekommendasi dari  mulut ke mulut untuk membeli 
produknya dan menguntungkan perusahaan. 
e. Reputasi perusahaan menjadi baik bagi nasabah. 
f. Laba perusahaan menjadi lebih baik.36 
4. Indikator yang mempengaruhi kepuasan nasabah 
a. Kualitas produk, nasabah akan puas jika hasil evaluasi mereka 
menemukan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas. Produk 
dikatan berkualiats bagi seseorang, jika produk tersebut dapat 
memenuhi kebutuhanya. Kalitas produk ada dua yaitu eksternal dan 
internal. Salah satu kaulitas produk dari faktor eksternal adalah citra 
merk. 
b. Kualitas pelayanan, nasabah akan merasa puas bila mendapatkan 
pelayanan yang lebih baik yang sesuai harapan. Baik dalam 
persyaratan pembayaran dan mekanisme pembayaran dalam pemilihan 
produk.  
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c. Biaya, nasabah tidak perlu mengeluarakan biaya tambahan atau tidak 
perlu mebuang waktu untuk mendapatakan suatu produk atau jasa 
cendrung puas terhadap produk atau jasa tersebut.
37
 
5. Kepuasaan nasabah menurut persepktif islam  
Berbeda dengan konsep ekonomi konvensional yang menyatakan bahwa 
kepuasan konsumen terjadi bila kebutuhan yang bersifat fisik telah 
terpenuhi, dalam islam, kepuasan terjadi manakala telah terpenuhinya 
kebutuhan fisik maupun fisik seseorang. Kebutuhan fisikpun bukan dalam 
arti keinginan semata, tetapi kebutuhan yang memiliki nilai manfaat 
tertentu (berdasarkan dalam tingkatan kemaslahatan). Sedangkan 
kebutuhan nonfisk bernilai ibadah  yang didapatai dari apa yang telah 
dilakukan. Untuk mencapai tingkat kepuasan dalam  kegiatan konsumsi 
islam memberikan panduan, yaitu: 
a. Barang yang dikonsumsi tidak halam/halal 
 َِ ِب َّلُِ
ُأ بَه َّ  ِشٌِضٌْ ِخْلا َنْحَل َّ  َم َّذلا َّ  َتَتٍْ َوْلا ُنُكٍْ َلَع َم َّشَح بَوًَِّإ َلَ َّ  ٍغَبب َشٍْ َغ َُّشطْضا ِيََوف ۖ ِ َّاللَّ ِشٍْ َغِل
 ٌنٍِحَس ٌسُْفَغ َ َّاللَّ َِّىإ ۚ َِ ٍْ َلَع َنِْثإ ََلَف ٍدبَع 
Artinya : Sesungguhnya dia hanya mengharamkan atasmu bangkai, darah, 
daging babi, dan (daging) hewan yang disembelih dengan (menyebut 
nama) selain Allah. Tetapi barangsiapa dalam keadaan terpaksa 
(memakannya) sedang dia tidak menginginkannya dan tidak (pula) 
melampaui batas, maka tidak ada dosa baginya. Sesungguhnya Allah 
Maha Pengampun lagi Maha Penyayang. (QS. Al-Baqarah-173)
38 
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b. Cara memperolehnya dengan cara tidak spekulasi 
 ِىبَطٍْ َّشلا ِلَوَع ْيِه ٌسْجِس ُمَلََْصْلْا َّ  ُةبَصًْ َْلْا َّ  ُشِسٍْ َوْلا َّ  ُشْوَخْلا بَوًَِّإ اٌَُْهآ َيٌِزَّلا بٌََُِّأ بٌَ  ْنُكَّلَعَل ٍُُِْبٌَتْجَبف
 َىُْحِلُْفت 
Artinya : Hai orang-orang yang beriman, sesungguhnya (meminum) 
khamar, berjudi, (berkorban untuk) berhala, mengundi nasib dengan 
panah, adalah perbuatan keji dan termasuk perbuatan syaitan. Maka 
jauhilah perbuatan-perbuatan itu agar kamu mendapat keberuntungan. 
(Q.S. Al-Maidah-90)
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c. Tidak menimbun barang dan melakukan kegiatan pasar gelap 
d. Tidak mengandung riba 
 َِكل ََٰر ۚ ِّسَوْلا َيِه ُىبَطٍْ َّشلا َُُطَّبَخَتٌَ يِزَّلا ُمَُْقٌ بَوَك َِّلَإ َىُْهُْقٌَ َلَ بَب ِّشلا َىُْلُْكأٌَ َيٌِزَّلا  اُْلبَق ُْن ًََِّأِب
ا ُ َّاللَّ َّلََحأ َّ  ۗ بَب ِّشلا ُلْثِه ُعٍْ َبْلا بَوًَِّإ بَه َََُلف ََٰىَِتًْ َبف َِ ِّبَس ْيِه ٌَتظِع ْ َه ٍَُءبَج ْيَوَف ۚ بَب ِّشلا َم َّشَح َّ  َعٍْ َبْل
 َىُِّذلبَخ بٍَِِف ُْن  ۖ ِسبٌَّلا ُةبَحَْصأ َِكئ
ََٰلُّأَف َدبَع ْيَه َّ  ۖ ِ َّاللَّ َىِلإ ٍُُشَْهأ َّ  ََفلَس 
Artinya : Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri 
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran 
(tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 
disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu 
sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba. Barangsiapa mendapatkan peringatan dari tuhan-
nya, lalu dia berhenti, maka apa yang telah diperolehnya dahulu menjadi 
miliknya dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang kembali 
(mengambil riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; 
mereka kekal di dalamnya. (Q.S. Al-Baqarah - 275)
40 
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e. Memperhitungkan zakat dan infak 
 ْيِه ْنُكُِسفًْ َِلْ اُْه َِّذُقت بَه َّ  ۚ َةبَك َّضلا اُْتآ َّ  َةَلَ َّصلا اُْوٍَِقأ َّ ٌشٍَِصب َىُْلَوَْعت بَوِب َ َّاللَّ َِّىإ ۗ ِ َّاللَّ َذٌْ ِع ٍُُّذِجَت ٍْشٍَخ  
Artinya : Dan dirikanlah shalat dan tunaikanlah zakat. Dan kebaikan apa 
saja yang kamu usahakan bagi dirimu, tentu kamu akan mendapat pahala 
nya pada sisi Allah. Sesungguhnya Alah Maha Melihat apa-apa yang 
kamu kerjakan. (Q.S. Al-Baqarah-110)
41
 
 
C. Pembiayaan  
1. Pengertian  
Pembiayaan adalah penanaman dana bank syariah baik dalam 
rupiah atau valuta asing dalam bentuk pembiayaan, piutang, qardh, surat 
berharga syariah, penempatan, penyertan modal, penyertaan modal 
sementara,  komitmen dan kontinjensi pada rekening administratif serta 
sertifikat wadiah bank Indonesia.
42
 
Sedangkan menurut Undang-Undang Republik Indonesia 21 Tahun 
2008 Tentang Perbankan Syariah, Pembiayaan adalah penyediaan dana 
atau tagihan yang dipersamakan dengan itu berupa:   
a. transaksi bagi hasil dalam bentuk mudharabah dan musyarakah;   
b. transaksi sewa-menyewa dalam bentuk ijarah atau sewa beli dalam 
bentuk ijarah muntahiya bittamlik;   
c. transaksi jual beli dalam bentuk piutang murabahah, salam, dan 
istishna’;   
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d. transaksi pinjam meminjam dalam bentuk piutang qardh; dan  transaksi 
sewa-menyewa jasa dalam bentuk ijarah untuk transaksi multijasa.  
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara Bank Syariah 
dan/atau UUS dan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai 
dan/atau diberi fasilitas dana untuk mengembalikan dana tersebut setelah 
jangka waktu tertentu dengan imbalan ujrah, tanpa imbalan, atau bagi 
hasil.
43
 Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS. An-Nisa: 29 dan QS. 
Al-Maidah: 1. 
بٌَ بٌََُِّأ  َيٌِزَّلا اٌَُْهآ لَ اُْلُْكَأت  ْنُكَلا َْ َْهأ  ْنُكٌٍَْ َب  ِلِطَببْلبِب ِلَإ  َْىأ  َىُْكَت   ةَسبَجِت  ْيَع  ٍضاََشت  ْنُكٌْ ِه لَ َّ 
اُُْلتْقَت  َِّىإوُكَُسفًْ َأ  َ َّاللَّ  َىبَك  ْنُكِب ب  وٍِحَس (٩٢)  
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan 
janganlah kamu membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha 
Penyayang kepadamu”.( Q.S. An-Nisa: 29)44 
 
بٌَ بٌََُِّأ  َيٌِزَّلا اٌَُْهآ اُْف ّْ َأ  ِدُْقُعْلبِب  ْتَّلُِحأ  ْنُكَل  ُتَوٍِِ َب  ِمبَعًْ لْا ِلَإ بَه َىلُْتٌ  ْنُكٍْ َلَع  
 َشٍْ َغ ًِّلِحُه  ِذٍْ َّصلا  ُْنتًْ َأ َّ  ٌمُشُح  َ َّاللَّ ِّىإ  ُنُكْحٌَ بَه  ُذٌُِشٌ (١َ)  
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, penuhilah aqad-aqad itu. 
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan dibacakan 
kepadamu. (Yang demikian itu) dengan tidak menghalalkan berburu ketika 
kamu sedang mengerjakan haji. Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-
hukum menurut yang dikehendaki-Nya”.( QS. Al-Maidah: 1)45 
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Dari pengertian di atas dapatlah dijelaskan bahwa pembiayaan 
dapat berupa uang maupun tagihan yang nilannya diukur dengan uang, 
misalnya bank membiayai untuk pembelian rumah atau mobil. Kemudian 
adanya kesepakatan antara bank (kreditur) dengan nasabah penerima kredit 
(debitur), dengan perjanjian yang telah dibuatnya. Dalam perjanjian 
tercakup hak dan kewajiban masing-masing, termasuk jangka waktu serta 
bunga yang ditetapkan bersama. Demikian pula dengan masalah sangsi 
apabila si debitur ingkar janji terhadap perjanjian yang telah dibuat 
bersama. 
Yang menjadi perbedaan antara kredit yang diberikan oleh bank 
berdasarkan konvensional dengan pembiayaan yang diberikan oleh bank 
berdasarkan perinsip syariah adalah terletak pada keuntungan yang 
diharapkan. Bagi bank yang berdasarkan perinsip konvensional 
keuntungan yang diperoleh melalui bunga, sedangkan bagi bank yang 
berdasarkan perinsip bagi hasil berupa imbalan atau bagi hasil perbedaan 
lainya terdiri dari analisis pemberian kredit berserta persyaratannya.      
2. Tujuan pembiayaan  
Secara umum tujuan pembiayaan dibedakan menjadi dua kelompok yaitu: 
tujuan pembiayaan untuk tingkat makro, dan tujuan pembiayaan untuk 
mikro. Secara makro, pembiayaan bertujuan untuk: 
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a. Peningkatan ekonomi umat, artinya: masyarakat yang tidak dapat 
sukses secara ekonomi, dengan adanya pembiayaan mereka dapat 
melakukan akses ekonomi. Dengan demikian mereka dapat 
meningkatkan taraf ekonominya. 
b. Tersedianya dana bagi peningkatan usaha, artinya: untuk 
pengembangan usaha membutuhkan dana tambahan. Dana tambahan 
ini dapat diperoleh melakukan aktivitas pembiayaan. Pihak yang 
surplus dana menyalurkan kepada pihak minus dana, sehingga dapat 
tergulirkan. 
c. Meningkatkan produktivitas, artinya: adanya pembiayaan memberikan 
peluang bagi masyarakat mampu meningkatkan daya produksinya. 
Sebab upaya produksi tidak akan dapat jalan tanpa adanya dana. 
d. Membuka lapangan kerja baru, artinya: dengan dibukanya sektor-
sektor usaha melalui penambahan dana pembiayaan, maka sektor usaha 
tersebuat akan menyerap tenaga kerja . hal ini berarti menambah atau 
membuka lapangankerja baru. 
e. Terjadinya distribusi pendapatan, artinya: masyarakat usaha produktif 
mampu melakukan aktivitas kerja, berarti mereka akan memperoleh 
pendsapatan dari hasil usahanya. Penghasilan merupakan bagian dari 
pendapatan masyarakat. Jika ini terjadi maka akan tterdistribusi 
pendapatan. 
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Adapun secara mikro, pembiayaan diberikan dalam rangka untuk: 
a. Upaya untuk memaksimalkan laba, artinya: setiap usaha yang dibuka 
memiliki tujuan tertinggi, yaitu menghasilkan laba usaha. Setiap 
pengusaha meninginkan mampu mencapai laba maksimal. Untuk 
mencapai laba maksimal maka mereka perlu dukungan dana yang 
cukup. 
b. Upaya meminimalkan resiko, artinya: usaha yang dilakukan agar 
mampu menghasilkan, maka pengusaha harus mampu meminimalkan 
resiko yang mungkin timbul. Resiko kekurangan modal usaha dapat 
diperoleh melaui tindakan pembiayaan. 
c. Pendayagunaan sumber ekonomi, artinya: sumberdaya ekonomi dapat 
dikembangkan dengan melakukan mixing antara sumber daya alam 
dengan sumber daya manusia serta sumberdaya modal. Jika sumber 
daya alam dan sumber daya manusianya ada. Dan sumber daya 
modalnya tidak ada. Maka dipastikan diperlukan pembiayaan dengan 
demikian, pembiayaan pada dasarnya dapat meningkatkan daya guna 
sumber-sumber daya ekonomi. 
d. Penyaluran kelebihan dana, artinya: dalam kehidupan masyarakat ini 
ada pihak yang memiliki kelebihan sementara ada pihak yang 
kekurangan. Dalam kaitanya dalam masalaah dana, maka mekanisme 
pembiayaan dapat menjadi jembatan dalam penyeimbangan dalam 
penyaluran kelebihan dana dari pihak kelebihan (surplus) kepada pihak 
yang kekurangan (minus) dana.   
37 
 
3. Fungsi pembiayaan  
Sesuai dengan tujuan pembiaayan sebagaimana di atas, pembiayaan 
secara umum memiliki fungsi untuk: 
a. Meningkatkan daya guna uang  
Para penabung menyimpan uang di bank dalam bentuk giro, tabungan 
dan deposito. Uang tersebut dalam persentase tertentu ditingkatkan 
kegunaannya oleh bank guna suatu usaha peningkatan produktifitas. 
b. Meningkatkan daya guna barang 
1) Produsen dengan bantuan pembiayaan bank dapat mengubah 
bahan mentah  menjadi bahan jadi sehingga utility darai bahan 
tersebut meningkat, misalnya peningkatan utility kelapa menjadi 
kopra dan selanjutnya menjadi minya kelapa/goreng. 
2) Produsen dengan bantuan pembiayaan dapat memindahkan 
barang dari suatu tempat yang kegunaannya kurang ke tempat 
yang lebih bermanfaat. 
c. Meningkatkan predaran uang 
Pembiayaan yang disalurkan melaui rekening-rekening koran 
pengusaha menciptakan pertambahaan predaran uang giral dan 
sejenisnya seperti cek, bilyet giro, wesel, promes dan sebagainya. 
d. Menimbulkan kegairahan berusaha  
Setiap manusia adalah mahluk yang selalu melakukan kegiatan 
ekonomi yaitu berusaha untuk memenuhi kebutuhannya. Kegiatan 
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usaha sesuai dengan dinamikanya selalu akan meningkat, akaan tetapi 
peningkatan usaha tidaklah sesuai diimbangi dengan peningkatan 
kemampuannya yang berhubungandengan manusia lain yang 
memiliki kemampuan. Karena itu pulalah maka pengusaha akan 
selalu berhubungan dengan bank untuk memperoleh bantuan 
permodalan guna peningkatan usahanya. 
e. Stabilitas ekonomi 
Dalam ekonomi yang kuarang sehat, langkah-langkah stabilitas pada 
dasarnya diarahkan pada usaha-usaha untuk antara lain: 
1) Pengendalian inflasi  
2) Peningkatan ekspor 
3) Rehabilitas prsarana 
4) Pemenuhan kebutuan-kebutuhan pokok rakyat untuk menekan 
arus inflasi dan terlebih-lebih lagi untuk usaha pembangunan 
ekonomi maka pembiayaan bank memegang peranan yang 
penting 
f. Sebagai jembatan untuk meningkatkan pendapatan nasional 
Para usahawan yang memperoleh pembiayaan tentu saja berusaha 
untuk meningkatkan usahanya. Peningkatan usaha berarti 
meningkatkan profit. Bila keuntungan ini secara komulatif 
dikembangkan lagi dalam arti kata diakmbangkan lagi dalam struktur 
39 
 
permodalan, maka peningkatan akan berlangsung terus menerus. 
Dengan earnings ( pendapatan)  yang terus meningkat berarti pajak 
perusahaan akan terus bertambah.
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4. Jenis-jenis pembiayaan  
Secara umum jenis-jenis kredit yang disalurkan oleh bank dan dilihat dari 
berbagi segi adalah sebagai berikut: 
a. Dilihat dari segi kegunaan 
1) Pembiayaan  investasi  
Yaitu pembiayaan yang biasanya digunakan untuk keperluan 
usaha atau membangun proyek/pabrik baru di mana masa 
pemakainya untuk suatu periode yang relatif lebih lama dan 
biasanya kegunaan pembiayaan ini adalah untuk kegiatan utama 
suatu perusahaan. 
2) Pembiayaan modal kerja  
Merupakan pembiayaan yang diguanakan untuk keperluan 
meningkatkan produksi dalam oprasionalnya. Contohnya, kerja 
modal kerja diberikan untuk membeli bahan baku, membayar gaji 
kariawan, atau biaya-biaya lainya yang berkaitan dengan proses 
produksi perusahaan. 
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b. Dilihat dari segi tujuan pembiayaan  
1) Pembiayaan produktif  
Pembiayaan yang digunaka untuk peningkataan usaha atau 
produksi atau investasi. pembiayaan ini diberikan untuk 
menghasilkan barang atau jasa. 
2) pembiayaan konsumtif  
Merupakan pembiayaan yang diguanakan untuk dikonsumsi atau 
dipakai secara pribadi. Dalam pembiayaan ini tidak ada 
pertambahan barang dan jasa yang dihasilkan karena memang 
untuk digunakan atau dipakai oleh seorang atau badan usaha. 
3) Pembiayaan perdagangan 
Pembiayaan perdagangan merupakan pembiayaan yang digunakan 
untuk kegiatan perdagangan dan biasanya untuk membeli barang 
dagang yang pembayarannya diharapkan dari hasil penjualan 
barang dagangannya tersebut. 
c. Dilihat dari segi jangka waktu 
1) Pembiayaan jangka pendek  
Pembiayaan ini merupakan pembiayaan yang memiliki jangka 
waktu kurang dari satu tahun atau paling kama satu tahun dan 
biasanya digunakan untuk keperluan modal kerja. 
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2) Pembiayaan jangka menengah   
Jangka waktu pembiayaannya berkisar antara satu tahun sampai 
dengan tiga tahun, pembiayaan jenis ini dapat diberikan untuk 
modal kerja. 
3) Pembiayaan jangka panjang 
Merupakan pembiayaan yang masa pengembaliannya paling 
panjang, yaitu diatas 3 tahun atau 5 tahun. Biasnya pembiayaan ini 
dingunakan untuk investasi jangka panjang seperti perkebunan 
karet, kelapa sawit, atau manufaktur dan juga untuk kredit 
konsumtif seperti kredit perumahan. 
d. Dilihat dari segi jaminan 
1) Pembiayaan dengan jaminan 
Merupakan pembiayaan yang diberikan dengan suatu jaminan 
tertentu. Barang tersebut dapat berbentuk barang berwujud atau 
tidak berwujud. 
2) pembiayaan tanpa jaminan 
Yaitu pembiayaan yang diberikan tanpa barang jaminan atau orang 
tertentu. pembiayaan jenis ini melihat prospek usaha, karakter, 
serta loyalitas si calon debitur selama berhubungan dengan bank 
yang bersangkutan. 
42 
 
e. Dilihat dari segi sektor usaha  
1) Pembiayaan pertanian, merupakan pembiayaan yang dibiayai 
untuk sektor pertanian atau perkebunan rakyat. 
2) Pembiayaan perternakan dalam hal ini pembiayaan diberikan 
untuk jangka waktu yang pendek misanya perternakan ayam dan 
untuk kredit jangka panjang seperti kambing dan sapi. 
3) Pembiayaan industri, yaitu pembiayaan untuk membiayai industri 
pengolahan baik itu industri kecil, menengah, atau besar. 
4) Pembiayaan pertambangan, yaitu jenis pembiayaan untuk usaha 
tambang yang dibiayainya, biasanya dalam jangka waktu yang 
panjang, seperti tambang emas, minyak atau tambang timah. 
5) Pembiayaan pendidikan yaitu pembiayaan yang diberikan untuk 
membangan sarana dan prasarana pendidikan atau dapat pula 
berupa pembiayaan buat para mahasiswa yang sedang belajar. 
6) Pembiayaan profesi diberikan kepada para profesional seperti 
dosen, dokter atau pengacara. 
7) Pembiayaan perumahan yaitu pembiayaan untuk mebiayai 
pembangunan atau pembelian perumahan. 
8) Dan sektor-sektor usaha lainya.47 
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5. Prosedur pemberian pembiayaan bank 
a. Persiapan pembiayaan  
Persiapan pemiaayaan ini merupakan tahap awal yaitu pengumpulan 
informasi dalam peroses pembrian pembiayaan. Tahap ini cukup 
penting artinya, terutama tahap calon debitur yang baru pertamakali 
mengajukan pembiayaan ke bank yang bersangkutan, dalam hal ini 
bank akan mengumpulkan informasi-informasi tentang calon debitur, 
bauk dengan jalan wawancara atau meminta bahan-bahan tertulis 
secara langsung kepada pihak yang bersangkutan maupun dasi sumber 
intern bank itu maupun dari sumber lain. Informasi tersebut beskisanr 
tentang keadaan usaha calon debitur, yang menyangkut sektor usaha, 
besarnya usaha, besarnya pembiayaan yang diminta serta tujuan 
penggunaannya, peralatan yang dimiliki, lokasi usah, jaminan serta 
surat-suratnya, dan sebagainya. 
b. Analisis pembiayaan  
Dalam menganalisis atau menilai permohonan pembiayaan dibahas 
berbagai aspek yang menyangkut keadaan usaha calon debitur. 
Pembahasan ini padasarnya untuk meneliti apakah usaha permohonan 
pembiayaan memenuhi prinsip-prinsip 5 C atau tidak. Analisis atau 
penilaian permohonan tersebut dikerjakan oleh aparat pelaksana 
44 
 
khusus yang dikenal sebagai analis pembiayaan. Oleh karena itu, 
laporan tersebut memuat data lengkap, baik data kuantitatif tentang 
perusahaan debitur, baik yang menyangkut keadaan sekarang maupun 
estimasi yang akan datang. Karena tugasnya sangat strategis, 
penunjukan seorang sebagai analis pembiayaan memerlukan 
pertimbangan yang matang dan cermat.  
Aspek-aspek yang dinilai oleh analis pembiayaan pada tahap ini 
antaralain sebagai berikut. 
1) Aspek manajemen dan organisasi 
2) Aspek pemasaran 
3) Aspek teknis  
4) Aspek keuangan  
5) Aspek hukum/ yuridis  
6) Aspek sosial ekonomi 
c. Keputusan pembiayaan  
Atas dasar laporan hasil analisis pembiayaan, pihak pemutus 
pembiayaan, yaitu pejabat-pejabat yang memiliki wewenang memberi 
pembiayaan, dapat memutuskan apakah permohonan pembiayaan 
tersebut layak untuk dikabulkan atau tidak. Dalam hal tidak fleksibel,  
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permohonan tersebut harus segera ditolak. Isi surat penolakan tersebut 
biasanya bernada diplomatis, tetapi cukup jelas. 
Apabila permohonan tersebut layak untuk dikabulkan (seluruhnya 
atau sebagian), segera pula di tuangkan dalam surat keputusan 
pembiayaan yang biasanya disertai persyartan tertentu. 
 Surat keputusasn pembiayaan pada umumnya berisi antara lain: 
1) Nama dan alamat perusahaan 
2) Nama dan alamat pimpinan 
3) Jenis pembiayaan 
4) Tujuan penggunaannya 
5) Jangka waktu 
6) Cara penarikan  
7) Cara pengambilan 
8) Tingkat bunga 
9) Masa tenggang 
10) Jaminan yang diberikan serta nilanya 
11) Pengikat jaminan  
12) Syart-syart lain 
Diakhiri dengan tandatangan nama jelas. Pemutusan pembiayaan harus 
lengkap dengan tempat daln tangal penandatanganan.
48
 
                                                             
48
Khairul umam. Manajemen Perbankan Syariah. (Bandung. CV Pustaka Setia: 2013). h. 
222-239 
46 
 
BAB III 
PENYAJIAN DATA PENELITIAN  
A. Profil Bank Syariah Mandiri 
1. Sejarah Bank Syariah Mandiri 
Nialai-nilai perusahaan yang menjujung tinggi kemanusiaan dan 
integritas telah tertanam kuat oleh segenap insan bank syariah mandiri (BSM) 
sejak awal pendiriannya. Kehadiran bank syariah mandiri sejak tahun1999, 
sesungguhnya merupakan hikmah sekaligus berkah pasca kerisis ekonomi dan 
moneter 1997-1998. Sebagaimana diketahui, kerisis ekonomi dan moneter 
sejak juli 1997, yang disusul dengan kerisis multi dimensi termasuk di 
panggung politik nasional, telahmenimbulkan beragam dampak yang negatif 
yang sangat hebat, tidak terkecuali dunia usaha. Dalam kondisi tersebut, 
industri perbankan nasional yang didominasi oleh bank-bank konvensional 
mengalami kerisis yang luar biasa. Pemerintah akhirnya mengambil tindakan 
dengan merestrukturisasi dan merekapitulasi sebagian bank-bank si indonesia. 
Salah satu bank konvensional, PT Bank Susila Bakti (BSB)yang 
dimiliki oleh yayasan kesejahteraan pegawai (YKP) PT. Bank Dagang Negara 
dan PT Mahkota Perstasi juga terkena dampak krisis. BSB berusaha keluar 
dari situasi tersebut dengan melakukan upaya marger pemerintahpun 
melakukan penggabungan (marger) empat bank (bank dagang negara, bank 
bumi daya,bank eksim, dan bapindo) menjadi satu bank baru bernama PT 
Bank Mandiri (Persero) pada tanggal 31 Juli 1999. Kebijakan pengembangan 
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tersebut juga menempatkandan menetapkan PT Bank Mandiri (Persero) Tbk. 
Sebagai pemilik mayoritas baru BSB. 
Sebagai tindak lanjut dari keputusan marger, Bank Mandiri melakukan 
konsolidiasi serta membentuk tim pengembangan perbankan syariah. 
Pembentukan tim ini bertujuan untuk mengembangkan layanan perbankan 
syariah dikempok perusahaan Bank Mandiri, sebagai respon atas 
dikeluarkannya UU No. 10 Tahun 1998, yang memberi peluang bank umum 
untuk melayani trensaksi syariah (dual banking system). 
Tim pengembangan Perbankaan Syariah memandang bahwa 
pemberlakuan UU tersebut merupakan momentum yang tepat untuk 
melakukan konversi PT Bank Susila Bakti dari bank konvensional menjadi 
bank syariah. Oleh karenanya, Tim penngembangan perbankan syariah segera 
mempersiapkan system dan infrastrukturnya, sehingga kegiatan usaha BSB 
berubah dari bank konvensional menjadi bank yang beroprasi berdasarkan 
perinsip syariah dengan nama PT Bank Syariah Mandiri sebagai mana 
tercantum dalam Akta Notaris: Sutjipto, SH, No, 23 tanggal 8 September 
1999. 
Perubahan kegiataan usaha BSB menjadi bank umum syariah 
dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui SK Gubernur BI No. 1/24/ 
KEP. BI/ 1999, 25 Oktober 1999, selanjutnya, melalui Surat Keputusan 
Deputi Gubernur Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/1999, BI 
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menyetujui perubahan nama menjadi PT Bank Syariah Mandiri. Menyusul 
pengukuhan dan pengakuan legal tersebut PT Bank Syariah Mandiri secara 
resmi memulai beroprasi sejak senin tanggal 25 Rajab 1420H atau tanggal 1 
November 1999. 
PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai bank yang 
mampu memadukan idealism usaha nilai-nilai rohani, yang melandasi 
kegiatan oprasionalnya. Harmoni antara idealism usaha dan nilai-nilai rahani 
inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam 
kiprahnya di perbankan indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun 
indonesia menuju Indonesia yang lebih baik.
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2. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri 
a. Visi: 
“Bank Syariah Terdepan dan Modern” 
1) Bank Syariah Terdepan: Menjadi bank syariah yang selalu unggul di 
antara pelaku industri perbankan syariah di Indonesia pada segmen 
consumer, micro, SME, commercial, dan corporate. 
2) Bank Syariah Modern: Menjadi bank syariah dengan sistem layanan 
dan teknologi mutakhir yang melampaui harapan nasabah. 
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b. Misi: 
1) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata 
industri yang berkesinambungan. 
2) Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi yang 
melampaui harapan nasabah. 
3) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran 
pembiayaan pada segmen ritel. 
4) Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal. 
5) Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja yang 
sehat.  
6) Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan lingkungan. 
 
B. PT Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda 
PT Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda didirikan pada tanggal 18 Agustus 
2011 dan beralamaat di Jl. Rden Intan No 55 E-G. Kelurahan Way Urang 
Kecamatan Kalianda Lampung Selatan.
50
  
Adapun struktur organisai PT Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda dapat 
dilihat pada gambar berikut:  
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Gambar 3.1 
Struktur Kepegawaian Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
C. Prinsip Operasional 
Dalam operasionalnya, Bank Syariah Mandiri berada dalam koridor prinsip-
prinsip sebagai berikut : 
1. Keadilan 
Bank Syariah Mandiri memberikan bagi hasil, transfer prestasi dari mitra 
usaha sesuai dengan kerjanya masing-masing dalam proporsi yang adil. 
Aplikasi prinsip keadilan tersebut adalah pembagian keuntungan antara 
bank dengan pengusaha atas dasar volume penjualan riil. Besarnya 
pembagian keuntungan tergantung pada besarnya kontribusi modal masing-
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masing serta posisiresiko yang disepakati. Semakin besar hasil usaha yang 
diperoleh pengusaha maka semakin besar pula hasil yang diperoleh pemilik 
dana. Dalam menjalankan usaha pembiayaan semuanya berlandaskan 
keadilan dalam berbagai laba sesuai kontribusi dan resiko. Penghargaan 
akan factor upaya (skill, pemikiran, kerja keras, dan waktu) mendapatkan 
tempat yang sepadan dengan factor modal dan resiko. 
2. Kemitraan  
Posisi nasabah investor, pengguna dan bank berada dalam hubungan 
yangsejajar sebagai mitra usaha yang saling bersinergi untuk memperoleh 
keuntungan bersama yang menguntungkan dan bertanggung jawab. 
3. Transparansi ( Keterbukaan)  
Transparansi merupakan factor inheren yang melekat dan menjadi bagian 
dalam sistem perbankan syariah. Melalui laporan keuangan bank yang 
terbuka secara kesinambungan, nasabah pemilik dana dapat dengan segera 
mengetahui tingkat keamanan dana, situasi dunia usaha, kondisi 
perekonomian bahkan menejemen bank. 
4. Universal  
Dalam kemitraan Bank Syariah Mandiri harus menjadi alat ampuh untuk 
mendukung perkembangan usaha tanpa membedakan suku, agama, ras dan 
golongan dalam masyarakat sesuai dengan prinsip islam sebagai rahmatal 
lil alamin. 
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D. Shared values ETHIC dan 10 prilaku utama Bank Syariah Mandiri: 
Setelah melalui peroses yang melibatkan seluruh jajaran pegawai sejak 
pertengahan 2005, lahirlah nilai-nilai perusahaan yang baru yang disepakati 
bersama untuk di-shared oleh seluruh pegawai Bank Syariah Mandiri yang 
disebut shared values bank syariah mandiri. Shared values Bank Syariah 
Mandiri disingkat “ETHIC” yaitu: 
1. Excellence: mencapai hasil yang mendekati sempurrna (perfect result 
orieted). 
2. Teamwork: mengembangfgkan lingkungan kerja yang saling bersinergi. 
3. Humanity: mengembangkan kepedulian terhadap kemanusian dan 
lingkungan. 
4. Integrity: berprilaku terpuji, bermartabat, dan menjaga etika profesi. 
5. Costomer Focus: mengembangkan kesadaran tentang pentingnya nasabah 
dan berupaya mmelampaui harapan nasabah (internal dan eksternal). 
Terdapat 10 prilaku utama Bank Syariah Mandiri yaitu: 
1. Prudence: menjaga ammanah dan melakukan perbaikan proses terus-
menerus. 
2. Competence: meningkatkan keahlian sesuan tugas yang diberikaan dan 
tuntutan profesi bankir. 
3. Trusted and Trust: mengembangkan prilaku dapat dipercaya dan percaya. 
4. Contribution: memberikan kontribussi yang positif dan optimal. 
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5. Social And Environmet Care: memiliki kepedulian yang tulus terhadap 
lingkukangn dan sosial. 
6. Inclusivity: mengembangkan perilaku mengayomi. 
7. Honesty: jujur. 
8. Good Governance: melaksanaakan tatakelola yang baik. 
9. Inovation: mengembangkan proses, layanan dan  produk untuk melampaui 
harapan nasabah. 
10. Service Excellence: memberikan layanan terbaik yang melampaui 
harapan.
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Bank syariah mandiri juga memiliki program peningkatan integritas 
pegawai melalui kegiatan: 
1. Do’a pagi dilakukan setiap pagi. 
2. Pembacaan visi dan misi, budaya kerja PT. Bbnak Syariah Mandiri stelah 
itu sharing.  
3. Pengajian bulanan yang dilakukan setiap rabu sore. 
4. Dzikir baca Al-Quran, Yasin, Ma’surat pada stiap hari jum’at pagi. 
 
E. Produk-produk Bank Syariah Mandiri 
1. Produk Pendanaan (Funding)  
Merupakan produk Bank Syariah Mandiri yang fungsinya menghimpun 
dana, di antaranya adalah sebagai berikut:  
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a. Giro  
1) BSM Giro  
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang Rupiah untuk 
kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan prinsip 
wadiah yad dhamanah. Dimana bank selaku pihak yang dititipi 
berhak menggunakan dana tersebut dengan ketentuan sewaktu-
waktu nasabah mau mengambil bank dapat menyediakan dana 
sejumlah yang disimpan oleh nasabah.  
2) BSM Giro Valas  
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang US Dollar untuk 
kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan prinsip 
wadiah yad dhamanah untuk perorangan atau non-perorangan.  
3) BSM Giro Singapore Dollar 
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang Singapore Dollar 
untuk kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan 
prinsip wadiah yad dhamanah untuk perorangan atau non-
perorangan.  
4) BSM Giro Euro  
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang Singapore Dollar 
untuk kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasarkan 
prinsip wadiah yad dhamanah untuk perorangan atau non-
perorangan.  
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b. Deposito  
1) Deposito BSM 1, 3, 6 dan 12 bulan  Produk investasi berjangka waktu 
tertentu dalam mata uang rupiah yang dikelola dengan prinsip 
mudharabah muthlaqah. Dimana nasabah memberikan keleluasan 
penuh kepada bank untuk menggunakan dananya tersebut dalam usaha 
yang dianggap baik dan menguntungkan.  
2) Deposito BSM Vallas 1, 3, 6 dan 12 bulan  
Produk investasi berjangka waktu tertentu dalam mata uang dollar 
yang dikelola dengan prinsip mudharabah muthlaqah.  
c. Tabungan  
1) BSM Tabungan Simpatik  
Tabungan berdasarkan prinsip wadiah yang penarikannya dapat 
dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat yang disepakati. Dalam 
akad ini bank BSM tidak m pemberian imbalan atau bonus kepada 
nasabah. Bank BSM menjamin pengembalian dana titipan nasabah.  
2) BSM Tabunganku  
Tabungan untuk perorangan dengan persyaratan mudah dan ringan 
yang diterbitkan secara bersama oleh bank-bank di Indonesia guna 
menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan kesejahteraan 
masyarakat. Tabungan ini menggunakan akad wadi’ah.  
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3) Tabungan BSM  
Tabungan dalam mata uang rupiah yang penarikan dan setorannya 
dapat dilakukan setiap saat selama jam kas dibuka di konter BSM atau 
melalui ATM. Tabungan ini menggunakan akad mudharabah.  
4) BSM Tabungan Berencana  
Tabungan berjangka yang memberikan nisbah bagi hasil berjenjang 
serta kepastian pencapaian target dana yang telah ditetapkan, dengan 
akad mudharabah.  
5) BSM Tabungan Kurban  
Tabungan dalam mata uang rupiah dan menggunakan akad 
mudharabah untuk membantu nasabah dalam merencanakan ibadah 
kurban dan aqiqah. 
6) BSM Tabungan Investa Cendekia  
Tabungan berjangka untuk keperluan uang pendidikan dengan jumlah 
setoran bulanan tetap (installment) dan dilengkapi dengan 
perlindungan asuransi. Tabungan ini menggunakan akad mudharabah 
dimana bank BSM sebagai mudharib menutup biaya operasional 
tabungan dengan menggunakan nisbah keuntungan yang menjadi 
haknya.  
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7) BSM Tabungan Pensiun  
Tabungan Pensiun BSM adalah simpanan dalam mata uang rupiah 
berdasarkan prinsip mudharabah mutlaqah, yang penarikannya dapat 
dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat dan ketentuan yang 
disepakati. Produk ini merupakan hasil kerjasama BSM dengan PT 
Taspen yang diperuntukkan bagi pensiunan pegawai negeri Indonesia.  
8) BSM Tabungan Mabrur  
Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan 
ibadah haji & umrah. Berdasarkan prinsip syariah dengan akad 
mudharabah muthlaqah. Tabungan ini tidak dapat dicairkan kecuali 
untuk melunasi Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji/ Umrah (BPIH).  
9) BSM Tabungan Mabrur Junior  
Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan 
ibadah haji & umrah dengan akad mudharabah  muthlaqah. Tabungan 
ini atas nama anak, usia anak 5 – 18 tahun.  
10) BSM Priority  
Merupakan produk yang hanya dengan menempatkan dana minimal 
Rp250 juta, nasabah berhak mendapatkan layanan personal dengan 
fasilitas yang mengutamakan kenyamanan dalam keseimbangan baik 
dalam layanan finansial maupun layanan non finansial. Personal 
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Relationship Officer akan membantu nasabah menentukan pilihan 
perencanaan keuangan, termasuk konsultasi zakat, waqaf hingga 
pembagian harta waris. Raih keseimbangan hidup dengan BSM 
Priority.  
2. Produk Pembiayaaan (Lending) 
Merupakan produk Bank Syariah Mandiri yang fungsinya menyalurkan 
dana. Produk lending di BSM antara lain yaitu:  
a. BSM Implan  
BSM Implan adalah pembiayaan konsumer dalam valuta rupiah yang 
diberikan oleh bank kepada karyawan tetap Perusahaan yang 
pengajuannya dilakukan secara massal (kelompok). Untuk pembelian 
barang digunakan akad Wakalah wal Murabahah dan apabila untuk 
memperoleh manfaat atas jasa digunakan akad Wakalah wal Ijarah.  
b. Pembiayaan Peralatan Kedokteran  
Pembiayaan Peralatan Kedokteran adalah pemberian fasilitas 
pembiayaan kepada para profesional di bidang kedokteran/kesehatan 
untuk pembelian peralatan kedokteran. Akad yang digunakan adalah 
akad murabahah. Akad murabahah adalah akad jual beli antara bank 
dan nasabah, dimana bank membeli barang yang dibutuhkan dan 
menjualnya kepada nasabah sebesar harga pokok ditambah dengan 
keuntungan margin yang disepakati.  
59 
 
c. Pembiayaan Kepada Pensiunan  
Pembiayaan kepada Pensiunan merupakan penyaluran fasilitas 
pembiayaan konsumer (termasuk untuk pembiayaan multiguna) 
kepada para pensuinan, dengan pembayaran angsuran dilakukan 
melalui pemotongan uang pensiun langsung yang diterima oleh bank 
setiap bulan (pensiun bulanan). Akad yang digunakan adalah akad 
murabahah atau ijarah. 
d. Pembiayaan Griya  
Pembiayaan Griya BSM adalah pembiayaan jangka pendek, 
menengah, atau panjang untuk membiayai pembelian rumah tinggal 
(konsumer), baik baru maupun bekas, di lingkungan developer 
dengan sistem murabahah. 
e. Pembiayaan Griya BSM Bersubsidi  
Griya BSM Bersubsidi adalah pembiayaan untuk pemilikan atau 
pembelian rumah sederhana sehat (RS Sehat/RSH) yang dibangun 
oleh pengembang dengan dukungan fasilitas subsidi uang muka dari 
pemerintah. Akad yang digunakan adalah akad murabahah. Akad 
murabahah adalah akad jual beli antara bank dan nasabah, dimana 
bank membeli barang yang dibutuhkan dan menjualnya kepada 
nasabah sebesar harga pokok ditambah dengan keuntungan margin 
yang disepakati.  
60 
 
f. Pembiayaan Kendaraan Bermotor  
BSM Pembiayaan Kendaraan Bermotor (PKB) merupakan 
pembiayaan untuk pembelian kendaraan bermotor dengan sistem 
murabahah.  
g. Pembiayaan Umrah  
Pembiayaan Umrah adalah pembiayaan jangka pendek yang 
digunakan untuk memfasilitasi kebutuhan biaya perjalanan umrah 
seperti untuk tiket, akomodasi dan persiapan biaya umrah lainnya 
dengan akad ijarah. Dimana bank berhak mendapatkan upah atas atas 
imbalan jasa.  
h. Pembiayaan Talangan Haji  
Merupakan pinjaman dana talangan dari bank kepada nasabah khusus 
untuk menutupi kekurangan dana untuk memperoleh kursi/seat haji 
dan pada saat pelunasan BPIH. Akadnya adalah ijarah yang mana 
dalam hal ini bank mendapatkan ujroh atas suatu jasa melalui 
pembayaran imbalan jasa. 
i. BSM Gadai Emas  
Gadai Emas BSM merupakan produk pembiayaan atas dasar jaminan 
berupa emas sebagai salah satu alternatif memperoleh uang tunai 
dengan cepat. Akad yang digunakan adalah akad Qardh dalam rangka 
Rahn. Qardh dalam rangka Rahn adalah akad pemberian pinjaman 
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dari bank untuk nasabah yang disertai dengan penyerahan tugas agar 
bank menjaga barang jaminan yang diserahkan.  
j. BSM Cicil Emas  
BSM Cicil Emas (iB) merupakan produk kepemilikan emas yang 
memberi kesempatan masyarakat dengan cara cicilan. Akad yang 
digunakan pada pembiayaan kepemilikan emas adalah jual beli 
(murabahah) dengan jaminan diikat dengan gadai.  
3. Produk Jasa  
Merupakan pelayanan jasa bank, selain funding dan lending yang di 
berikan kepada nasabah, di antaranya adalah:  
a. Transfer  
1) Western Union Money Transfer  
Adalah jasa pengiriman dan penerimaan uang secara cepat (real time 
online) yang dilakukan lintas negara atau dalam satu negara (domestik).  
2) Transfer valas BSM  
a) Transfer Keluar 
Yaitu pengiriman valas dari nasabah BSM ke nasabah bank 
lain baik dalam maupun luar negeri.  
b) Transfer Masuk  
Yaitu pengiriman valas dari nasabah bank lain dalam negeri 
maupun luar negeri ke nasabah BSM.  
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3) Transfer dalam kota  
Yaitu jasa pemindahan dana antar bank dalam satu wilayah kliring 
lokal.  
b. Kliring  
Kliring yaitu sarana perhitungan tentang piutang antara para peserta 
secara terpusat dari satu pusat dengan saling menyerahkan surat-surat 
berharga dengan surat-surat dagang yang telah ditetapkan untuk dapat 
diperhitungkan. Jasa kliring meliputi:  
1) Intercity clearing  
Yaitu jasa penagihan warkat (cek/bilyet giro valuta rupiah) bank di 
luar wilayah kliring dengan cepat sehingga nasabah dapat menerima 
dana hasi tagihan cek atau bilyet giro tersebut pada keesokan harinya.  
2) Inkaso  
Yaitu fasilitas perbankan bagi para nasabah bank untuk melakukan 
penarikan/pengiriman warkat. Kliring yang diperoleh dari luar 
wilayah kliring bagi yang bersangkutan. 
c. BSM SUHC (Saudi Umrah dan Haji)  
Yaitu kartu prabayar dalam mata uang Saudi Arabiyah Riyal untuk 
memenuhi kebutuhan uang bagi jamaah haji, umrah ataupun 
keperluan bisnis.  
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d. BSM RTGS  
Yaitu salah satu cara pengiriman dana dengan cepat di mana penerima 
pengiriman uang dalam hitungan menit.  
e. Sentra Bayar  
Yaitu layanan bank dalam menerima pembayaran tagihan pelanggan.  
f. BSM SMS Banking  
Yaitu fasilitas layanan perbankan bagi nasabah yang memudahkan 
dalam melakukan berbagai transaksi dengan fasilitas sms kepada 
pihak yang dituju.  
g. BSM Elektronik Payroll  
Yaitu pembayaran gaji karyawan institusi melalui teknologi terkini 
secara mudah, aman, dan fleksibel.  
h. BSM Card  
Yaitu sarana untuk melakukan transaksi penarikan, pembayaran, dan 
pemindahbukuan dana pada ATM BSM, ATM Mandiri, jaringan 
ATM Prima- BCA dan ATM Bersama, serta ATM Bankcard. 
i. Pajak Online  
Yaitu layanan bank dalam membayar kewajiban bank secara otomatis 
dengan mendebet rekening secara tunai. 
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F. Pembiayaan Warung Mikro 
Warung mikro adalah unit kerja yang bertanggung jawab atas pengelolaan 
pembiayaan segmen mikro. Dengan pembiayaan mikro sampai Rp. 
200.000.000;. 
Segmen yang dibiayai dalam warung mikro 
1. Produktif : modal  kerja, investasi  
2. Multiguna : renovasi rumah, biaya pendidikan, pembeliaan kendaraan 
Persyaratan pembiayaan warung mikro 
1. Identitas diri ( KTP suami dan istri, KK, buku  nikah/surat cerai) 
2. Foto berwarna ukuran 4×6 sebanyak satu lembar 
3. Fotocopy rekening listrik dan PBB terakhir 
4. Fotocopy NPWP (pengajuaan diiatas 50 juta) 
5. Fotocopy jaminan  (dapat berupa SHM, SGHM atau BPKB) 
Tambahan  persyartaan : 
1. Untuk karyawan swasta/PNS melampirkan surat keterangaan kerja/SK 
dan slip penghasilan/NCR trakhir. 
2. Untuk pengusaha /industri kecil melampirkan SIUP, SITU, TDP, atau 
surat keteranggan usaha dari kelurahan. 
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Gambar 3.2 
Alur Pembiayaan Warung Mikro
52
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                             
52
 Wawancara Dengan Mas Abdulrahman. Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda. 05 April 
2017  
Nasabah datang ke bank 
Untuk mengajukan 
permohonan pembiayaan 
Nasabah menyerahkan 
Semua persyaratan yang 
Dibutuhkan 
 
 
Bank akan melakukan 
Analisis secara 
Administratif dan bila 
Dibutuhkan melakukan 
Survei langsung ke 
lapangan 
Analis mikro akan membuat 
Proposal pembiayaan untuk 
Diajukan kepada komite 
Pembiayaan dan kepala 
cabang 
Bila proposal pembiayaan 
Telah disetujui oleh komite 
Pembiayaan dan kepala 
Cabang maka selanjutnya bank 
Melakukan akad atau kontrak 
Perjanjian dengan pihak nasabah 
Bank akan 
mencairkan 
Dana pembiayaan 
Dengan mentransfer 
Langsung pada 
rekening nasabah 
Dengan akad wakalah 
Bank menunjuk nasabah 
Sebagai wakil dari bank 
Untuk membeli barang  yang 
dibutuhkan 
66 
 
G. Distribusi Responden Berkaitan Dengan Strategi Promosi Dan Kepuasan 
Nasabah Terhadap Peningkatan Pembiayaan Warung Mikro 
Berdasarkan koesioner yang dibagikan kepada responden yang ditunjukkan 
kepada nasabah warung mikro Bank Mandiri Syariah, maka responden 
diklasifikasikan menjadi 4 cara: 
1. Distribusi responden berdasrkan umur 
Tabel 3.1 
Distribusi Responden Berdasarkan Umur 
 
Umur Jumlah Persentase 
20-30 0 0% 
31-40 45 39% 
41-50 50 44% 
>50 20 17% 
Jumlah 115 100% 
Sumber: Data diolah tahun 2017 
Berdasarkan tabel 3.1 diatas umur responden dalam penelitian ini 
didominasi oleh umur 41-50 tahun dengan banyak responden 50 orang 
atau 44%, sedangkan umur 31-40 tahun sebanyak 45 orang atau 39% 
dan umur >50 tahun sebanyak 20 orang atau 17%. 
2. Distribusi responden berdasarkan jenis kelamin 
Tabel 3.2 
Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin  Jumlah  Persentase  
Laki-Laki 50 43% 
Perempuan 65 57% 
Jumlah  115 100% 
Sumber: Data diolah tahun 2017 
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Berdasarkan tabel 3.2 diatas, jenis kelamin responden dalam penelitian 
ini didominasi oleh perempuan dengan jumlah responden sebanyak 65 
orang atau 57% dan responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 50 
orang atau 43%. 
3. Distribusi responden berdasarkan perkerjaan 
Tabel 3.3 
Distribusi Responden Berdasarkan Perkerjaan 
 
Perkerjaan Jumlah Persentase 
PNS 15 13% 
Pedagang 100 87% 
Pegawai Swasta 0 0% 
Lain-Lain 0 0% 
Jumlah 115 100% 
Sumber: Data diolah tahun 2017 
   Berdasarkan tabel 3.3 diatas, responden yang berkerja sebagai pedagang 
mendominasi dengan 100 orang responden atau 87%, sedangkan 
responden yang berkerja sebagai PNS sebanyak 15 oarang atau 13%. 
4.  Distribusi responden berdasrkan penghasilan 
Tabel 3.4 
Distribusi Responden Berdasarkan Penghasilan 
 
Penghasilan  Jumlah  Persentase  
Rp. 1.000.000 0 0% 
Rp. 2.000.000 27 23% 
Rp. 3.000.000 28 25% 
Rp. 4.000.000 30 26% 
>Rp.5.000.000 30 26% 
Jumlah  115 100% 
Sumber: Data diolah tahun 2017 
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Berdasrkan tabel 3.4 diatas, penghasilan responden didominasi Rp. 
4.000.000 dengan jumlah responden 30 orang atau 26% dan penghasilan 
responden yang lebih dari Rp. 5.000.000 sebanyak 30 orang atau 26%, 
sedangkan responden dengan penghasilan Rp. 3.000.000 sebanyak 28 
oarang atau 25% dan responden dengan penghasilan Rp. 2.000.000 
sebanayak 27 orang atau 23%. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  
 
A. Strategi Promosi BSM KCP Kalianda Dalam meningkatan Pembiayaan 
Warung Mikro  
Pentingnya promosi dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan 
keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa. Strategi promosi merupakan 
kegiatan marketing mix yang trakhir setelah produk, harga dan tempat, serta inilah 
yang sering diidentikan sebagai akrivitas pemasaran dalam arti sempit.
53
 Promosi 
menjadi semakin penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan masyarakat. 
Promosi juga bisa dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing. Para pesaing 
justru semakin gencar melakukan usaha promosi dalam rangka memasarkan 
produknya.  
Dalam rangka menciptakan kesan dan image tersendiri dalam pikiran 
nasabahnya sesuai yang diharapkan, BSM KCP Kalianda mensosialisasikan 
dirinya sebagai BSM mandiri dan terdepan. Untuk dapat mencapai posisi tersebut, 
ada beberapa hal yang harus dilakukan BSM yaitu memberikan pelayanan kepada 
nasabah secara maksimal, memperkuat tim marketing, menjaga integritas, 
mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan diatas rata-rata industri yang 
berkesinambungan, meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi 
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yang melampaui harapan nasabah, mengutamakan penghimpunan dana murah dan 
penyaluran pembiayaan pada segmen ritel, Mengembangkan bisnis atas dasar 
nilai-nilai syariah universal, Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan 
kerja yang ketat, Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan lingkungan. 
Hal tersebut sesuai dengan visi BSM yaitu menggambarkan suatu semangat untuk 
mewujudkan kemandirian dan membangun ekonomi.  
Strategi promosi yang dilakukan BSM KCP Kalianda dalam memasarkan 
produk pembiayaan warung mikro dengan beberapa cara : 
1. Periklanan 
Periklanan (advertising), merupakan promosi yang dilakukan dalam 
bentuk tayangan atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalam 
sepanduk, brosur, billboard, koran, majalah atau radio.
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Sedangkan media yang dilakukan BSM KCP Kalianda dalam periklanan 
yaitu: 
a. Periklanan di media internet melalui website BSM 
b. Memberikan pamflet kepada masyarakat atau calon nasabah 
c. Melakukan penawaran langsung kepada pihak-pihak yang dianggap 
potensial dengan menggunakan surat. 
d. Menelpon secara langsung kepada calon nasabah.55 
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2. Promosi penjualan (sales promotion) 
Promosi penjualan (sales promotion), merupakan insentif jangka 
pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk atau jasa.
56
 
Promosi penjualan (sales promotion) yang dilakukan oleh BSM KCP 
Kalianda adalah dengan memberikan margin yang sesui dengan besar 
kecilnya pembiayan yang diajukan dan marginnya sangat bersaing dengan 
produk yang lain. Proses pengajuan pembiayaan mudah dan cepat (SLA 2-
4 hari). Pembiayaan mikro sampai dengan Rp. 200.000.000.  melakukan 
kunjungan langsung ke nasabah (on the spot) dan refrensi langsung dari 
nasabah existing. 
3. Penjualan pribadi (personal selling) 
Penjualan pribadi (personal selling) adalah promosi yang dilakukan 
melalui pribadi-pribadi karyawan bank dalam melayani serta ikut 
mempengaruhi nasabah.
57
 Kegiatan personal selling dilakukan untuk 
memberikan pengetahuan masyarakat dan meningkatkan jumlah nasabah 
BSM KCP Kalianda. Pemasaran yang dilakukan oleh personal selling 
antara lain: melakukan cross selling yang dilakukan oleh Customer 
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Service BSM, dengan melakukan penawaran langsung dengan nasabah 
yang telah melakukan transaksi di BSM. 
Selain itu juga dengan mengadakan sosialisasi pemasaran yang 
disebut Canvassing dan kerja sama Implan banking ke beberapa instansi, 
seperti pengajuan pemberian pinjaman kepada yayasan SMA 
pembangunan Kalianda untuk melakukan sosialisasi produk pembiayaan 
warung mikro. 
4. Publisitas 
Publisitas merupakan promosi yang dilakukan untuk meningkatkan 
citra bank di depan para calon nasabah atau nasabahnya melalui 
sponsorship terhadap suatu kegiatan amal atau sosial atau olahraga, seperti 
yang telah dilakukan oleh BSM KCP Kalianda antaralain pemberian dana 
CSR, pemberian dana zakat, pemberian dana sponsor kepada masyarakat
58
  
Berdasarkan indikator promosi yang ada yaitu periklanan, promosi 
penjualan, penjualan pribadi dan publisitas yang dialkukan BSM KCP 
Kalianda selama ini sudah berjalan dengan baik dan dirasakan oleh para 
nasabah. Itu terbukti dengan tabel perkembangan pembiayaan dibawah ini. 
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 Tabel 4.1 
 Perkembangan Pembiayaan Warung Mikro Dari Tahun 2014-2016 
 
 
 
Sumber: Data diolah tahun 2017 
Dari tabel 4.1 diatas dapat kita lihat bahwasanya dari tahun 2014 sampai 
2016 terjadi peningkatan pembiayaan warung mikro baik itu dari jumlah 
nasabahnya dan jumlah pencairan dananya. Jadi dapat disimpul kan bahwa 
strategi promosi yang dilakukan BSM KCP Kalianda sudah dapat 
meningkatkan pembiayaan warung mikro. 
Adapun strategi khusus yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KCP 
Kalianda ketika memasarkan produk pembiayaan warung mikro kepada calon 
nasabah, yaitu dengan cara memberikan pemahaman khusus tentang mandiri 
terhadap produk pembiayaan warung mikro, serta menekankan manfaat dan 
keungulan dari produk pembiayaan warung mikro dengan produk kredit 
konvensional. Dalam akad murabahah akad yang digunakan adalah akad jual 
beli, sedangkan akad yang digunakan oleh kredit konvensional adalah prinsip 
pinjam meminjam, dan keuntungan dalam akad murabahah margin penjualan 
yang didalamnya termasuk harga jual beli, sedangkan keuntungan pada kredit 
konvensional didasarkan pada tingkat suku bunga, nasabah yang mendapat 
NO Tahun Jumlah Nasabah Pencairan 
1 2014 53 Rp3.095.000.000.- 
2 2015 80 Rp7.408.000.000.- 
3 2016 88 Rp8.460.000.000.- 
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krdeit dari bank konvensional dibebani kewajiban membayar cicilan berserta 
dengan bunga pinjaman skaligus. 
Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda juga memberikan pengawasan dan 
monitoring terhadap pelaksanaan marketing mikro. Dalam hal ini pengawasan 
bank syariah KCP Kalianda melaksanakannya secara langsung maupun priodik 
yang dilakukan oleh pimpinan atau kepala warung mikro. Pengawasan 
dilakukan secara langsung saat oprasinonal dan pelaksanaan program kerja 
BSM, seperti adanya absen untuk karyawan, laporan neraca laba rugi harian, 
pengecekan terhadap kelngkapan administrasi, adanya laporan mingguan (pipe 
line) yang diberikan kepada pelaksana marketing mikro untuk pimpinan dalam 
hal pencapain target. Selain pengawasan terhadap marketing mikro BSM juga 
selalu memonitoring terhadap nasabahnya, sehingga nasabah merasa dekat 
dengan BSM dan mempersempit nasabah untuk berbuat curang. 
 
B. Strategi Promosi Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda Dalam 
Pandangan Etika Bisnis Islam 
Dalam Islam, istilah yang paling dekat berhubungan dengan istilah etika 
dalam Alquran adalah Khuluq. Al-Quran juga menggunakan sejumlah istilah 
lain untuk menggambarkan konsep tentang kebaikan : Khair (kebaikan), birr 
(kebenaran), qist (persamaan), ‘adl (kesetaraan dan keadilan), haqq 
(kebenaran dan kebaikan), ma’ruf (mengetahui dan menyetujui) dan takwa 
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(ketakwaan). Tindakan terpuji disebut dengan salihat dan tindakan yang 
tercela disebut sebagai sayyiat.
59
 
Sedangkan etika pemasaran Islam adalah prinsip-prinsip syariah 
marketer yang menjalankan fungsi-fungsi pemasaran secara Islam, yaitu 
memiliki kepribadian spiritual (takwa), jujur (transparan), berlaku adil dalam 
bisnis (Al-Adl), bersikap melayani, menepati janji, dan jujur. 
Ada sembilan etika pemasaran yang menjadi prinsip-prinsip Syariah 
Marketing dalam menjalankan fungsi pemasaran, yaitu :
60
 
1. Memiliki Kepribadian Spiritual (Takwa) 
2. Berlaku baik dan simpatik (Shidiq) 
3. Berlaku Adil dalam Bisnis (Al-Adl) 
4. Bersikap Melayani dan Rendah hati (Khidmah) 
5. Menepati janji dan Tidak Curang 
6. Jujur dan Terpercaya (Al-Amanah) 
7. Tidak berburuk sangka (Su’udz zhan) 
8. Tidak suka menjelek-jelekkan (Ghibah) 
9. Tidak melakukan suap/sogok(riswah) 
Berdasarkan prinsip etika bisnis islam yang ada, bahwasannya promosi yang 
dilakukan BSM KCP Kalianda dalam melakukan promosi sudah sesuia dengan 
prinsip islam.  
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 Menurut islam periklanan yang dilakukan BSM KCP Kalianda sudah sesui 
dengan prinsip etika bisnis, islam tidak mengijinkan siapapun menjual produk 
dengan menjual fitur yang tidak dimiliki oleh produk. Etika bisnis islam 
mendorong komunikasi yang adil, yang didasarkan pada kebenaran dan keadilan. 
Kecurangan dalam menjual produk tidak diperbolehkan bahkan jika ada rasa takut 
kehilangan dalam berbisnis.  
 sales promotion yang dilakukan BSM KCP Kalianda suadah sesuai 
dengan prinsip islam, di mana menurut islam pemegang bisnis dituntut untuk 
untuk mengungkapkan kesalahan yang ada dalam produk mereka, apakah produk 
memiliki cacat atau tidak, mereka harus jujur meyebutkan pada pelanggan saat 
promosi. Dalam etika islam, tehnik promosi tidak harus mengunakan daya tarik 
seksual, daya tarik emosional, dan kesaksian palsu (testimony buatan). 
 strategi promosi personal yang dilakukan BSM KCP Kalianda sudah 
sesuai prinsip islam yang mana penjualan pribadi atau personal sellling menurut 
islam adalah melibatkan lansung atara penjual dan pembeli untuk tujuan 
perdagangan produk/jasa. Sesuai dengan ajaran islam mereka diwajibkan untuk 
memberitahu konsumen untuk melakukan hal-hal kebaikan dan menahan diri 
kepada yang buruk. Seorang tenaga penjual harus memberikan informasi yang 
benar dan lengkap tentang produk atau layanan konsumen, semua layanan 
personal selling  harus bebas dari paksaan, pengaruh yang tidak semestinya, 
ambigulitas, pernyataan palsu atau penipuan. 
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 Strategi promosi dengan menggunakan publisitas yang dilakukan BSM 
KCP Kalianda juga sesudah sesuai dengan prinsip islam dengan mengunakan 
publisitas perusahan melakukan kegiatan yang memberikan pengalaman kepada 
masyarakat, seperti kegiatan CSR, pemberian dana Zakat, pemberian dana 
sponsor untuk kegiatan peringatan kemerdekaan Republik indonesia kepada 
masyarakat kalianda dan lain sebagainya.  
 
C. Kepuasan Nasabah Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda Terhadap 
Pembiayaan Warung Mikro  
Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul 
setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap 
kinerja (atau hasil) yang diharapkan.
61
 Apakah nasabah akan puas setelah 
bertansaksi di bank, itu tergantung pada kinerja bank dalam pemenuhan 
harapan nasabah. Jika kinerja bank dibawah harapan nasabah, nasabah  tidak 
puas. Jika kinerja memenuhi harapan, nasabah puas. Jika kinerja melebihi 
harapan, nasabah merasa puas.  
Sebuah bank dikatakan bijaksana jika mengukur kepuasan nasabahnya 
secara teratur karena kunci untuk mempertahankan nasabahnya adalah 
kepuasan. Nasabah yang merasa sanag puas biasanya lebih lama setia, 
membeli lebih banyak ketika bank memperkenalkan produk baru, 
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membicarakan hal-hal yang menyenangkan tentang bank dan produk-
produnya, tidak banyak memberikan perhatian kepada produk lain dan tidak 
terlau peka terhadap harga dan lebih sedikit biaya untu melayani pelanggan 
ini ketimbang pelanggan baru karena transaksi bersifat rutin.  
Berdasarkan hasil wawancara peneliti, dalam meningkatkan kepuasan 
pelangganya Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda telah melakukan bebrapa  
upaya. 
1. Kualitas produk, nasabah akan puas jika hasil evaluasi mereka 
menemukan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas. Produk 
dikatan berkualiats bagi seseorang, jika produk tersebut dapat memenuhi 
kebutuhanya. 
Berdasarkan hasil wawancara peneliti kepada pihak bank syariah mandiri 
KCP Kalianda, bahwasanya dalam meningkatkan kepuasan nasabah BSM 
memberikan pembiayaan mikro hinga samapai Rp. 200.000.000, produk 
yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan masyarakat, seperti produk 
pembiayaan produktif (modal kerja, investasi) multiguna ( renofasi rumah, 
biaya pendidikan, pembelian kendaraan) dan juga akad yang digunakan 
murabahah, ijarah, ijkarah muntahiah bittamlik (IMBT), musyarakah 
mutanaqisah dengan banyaknya akad yang digunakan akan banyak pula 
produk-produk yang akan dihasilkan. 
Selain wawancara dengan pihak BSM peneliti juga memberikan koesioner 
kepada nasabah untuk menegetahui kepuasan nasabah. 
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Tabel 4.2 
Kepuasan Nasabah Berdasarkan Kualitas Produk 
 
NO Pertanyaan Jawaban 
SP % P % RR % TP % STP % 
1. Apakah anda puas 
dengan produk 
pembiayaan mikro 
yang di keluarkan 
BSM KCP 
Kalianda dengan. 
Maksimal 
peminjaman 
hingga Rp 
200.000.000. 
82 71 33 27       
2. Apakah anda puas 
karena produk 
yang diberikan 
BSM KCP 
Kalianda sesuai 
dengan  kebutuhan 
anda. 
30 26 85 74       
Sumber: Data diolah tahun 2017 
Berdasarkan data tabel 4,5 diatas, Maksimal peminjaman hingga Rp. 
200.000.000. dari 115 koesioner yang peneliti berikan kepada nasabah, 
sebanyak 71%  nasabah sangat puas dan sebanyak 27% nasabah puas 
sedangkan produk yang diberikan BSM sesuai dengan kebutuhan anda, 
yang memilih sangat puas 26% dan yang memilih puas sebanyak 74%. 
dengan demikian kepuasan nasabah berdasarkan kualitas produk yang ada 
di Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda nasabah suadah puas.  
2. Kualitas pelayanan, nasabah akan merasa puas bila mendapatkan 
pelayanan yang lebih baik yang sesuai harapan. Baik dalam persyaratan 
pembayaran dan mekanisme pembayaran dalam pemilihan produk.  
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Berdasarkan hasil wawancara peneliti kepada pihak Bank syariah mandiri 
KCP Kalianda, dalam meningkatkan kualitas pelayanannya BSM 
melaukan beberapahal seperti. setiap proses transaksi yang dilakukan 
nasabah prosesnya cepat dan mudah (SLA 2-4 hari kerja), jika nasabah 
mengalami keterlambatan pembayaran nasabah selau diingatkan,  rahasia 
nasabah selau di jaga dengan baik, dan setiap pegawai BSM selalu 
dibekali pengetahuan yang memadai. 
Selain wawancara dengan pihak BSM peneliti juag memberikan koesioner 
kepada nasabah untuk menegetahui kepuasan nasabah.  
Tabel 4.3 
Kepuasan Nasabah Berdasarkan Kualitas Pelayanan 
 
NO Pertanyaan Jawaban 
SP % P % RR % TP % STP % 
1. Apakah anda puas 
dengan pelayanan 
yang diberikan 
BSM setiap 
adanya 
keterlambatan 
dalam bertransaksi 
selalu diingatkaan. 
45 39 53 46 17 15     
2. Apakah anda puas 
dengan pelayanan 
teransaksi yang 
diberikan BSM 
KCP Kalianda 
dalam pembayaran 
pembiayaan sudah 
cepat,mudah, dan 
sesuai dengan 
harapan anda. 
82 71 33 29       
Sumber: Data diolah tahun 2017 
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Berdasarkan dari tabel4.6 diatas, jika terjadi keterlambatan pembayaran 
selalu diingatkan, dari 115 koesioner yang peneliti berikan kepada 
nasabah, sebanyak 39%  nasabah sangat puas,  46% nasabah puas dan 
sebanyak 15% nasabah memilih ragu-ragu. sedangkan pembayaran 
pembiayaan sudah cepat, mudah dan sesui dengan harapan anda, yang 
memilih sangat puas 71% dan yang memilih puas sebanyak 29%. dengan 
demikian kualitas pelayanan yang ada di Bank Syariah Mandiri KCP 
Kaliandasudah sangat puas.  
3. Biaya, nasabah tidak perlu mengeluarakan biaya tambahan atau tidak perlu 
mebuang waktu untuk mendapatakan suatu produk atau jasa cendrung 
puas terhadap produk atau jasa tersebut. 
Berdasrkan hasil wawancara peneliti kepada pihak Bank Syariah Madiri 
KCP Kalianda dalam meningkatkan kepuasan nasabahnya bank 
memberikian biaya administrasi dan asuransi yang sesuai, margin yang 
diberikan bersaing dengan bank syariah lain. 
Selain wawancara dengan pihak BSM peneliti juag memberikan koesioner 
kepada nasabah untuk menegetahui kepuasan nasabah.  
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Tabel 4.5 
Kepuasan Nasabah Berdasarkan Biaya 
 
Sumber : Data diolah tahun 2017 
 Berdasarkan dari data tabel 4.7 diatas, biaya daministrasi transaksi 
pembiayaan dari 115 koesioner yang peneliti berikan kepada nasabah, 
sebanyak 57%  nasabah sangt puas, sebanyak 32%   nasabah puas dan 
11%  nasabah memilih ragu-ragu sedangkan biaya asuransi yang 
dikenakan BSM yang memilih sangat puas 43%, yang memilih puas 39% 
dan yang memilih ragu-ragu 18%. Dengan demikian biaya yang ada di 
Bank Syariah Mandiri KCP Kalianda sudah sangat puas bagi nasabah. 
  
  
NO Pertanyaan Jawaban 
SP % P % RR % TP % STP % 
1. Apakah anda 
merasa puas 
dengan biaya 
administrasi 
transaksi 
pembiayaan 
margin yang di 
berikan oleh 
BSM KCP 
Kalianda. 
65 57 37 32 13 11     
2. Apakah anda 
puas dengan 
biaya asuransi 
yang dikenakan 
BSM KCP 
Kalianda disetiap 
transaksi 
pembiayaan 
mikro. 
50 43 45 39 20 18     
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan  
Setelah melakukan analisis terhadap data yang diperoleh dalam penelitian 
yang berjudul “analisis strategi promosi dan kepuasan nasabah terhadap 
pembiayaan warung mikro (studi pada PT Bank Syariah Mandiri Kantor 
Cabang Pembantu Kalianda) maka kesimpulan skripsi ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Hasil analisis penelitian strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah 
Mandiri KCP Kalianda dalam mempromosikan pembiayaan warung 
mikronya dapat disimpulkan bahwa secara umum promosi yang dilakukan 
BSM sudah berjalan dengan baik, berdasrkan dengan hasil penelitian yang 
dilakukan dengan mengunakan indikator-indikator promosi seperti 
periklanan, promosi penjualan, publisitas dan penjualan pribadi dimana dari 
keempat inikator tersebut menunjukan nasabah BSM KCP Kalianda merasa 
sangat puas sehingga meningkatkan pembiayaan warung mikro dari tahun 
ketahunnya.  
2. Pandangan etika bisnis islam tentang strategi promosi yang dilakukan BSM 
KCP Kalianda selama ini sudah sesuai dengan prinsip-prinsip islam 
diamana terdapat sembilan prinsip etika bisnis islam antara lain harus 
memeiliki keperibadin spritual, shidiq, Al-adl, khitmah, tidak curang, Al-
amanah, tidak berburuk sangka, ghibah, tidak melakukan suap. Didalam 
strategi promosi yang di lakukan BSM KCP Kalianda sudah terkandung 
sembilan etika bisnis islam tersebut. 
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3. Kepuasan nasabah terhadap pembiayaan warung mikro juga dapat 
dikatakan peneliti sudah baik, ini karena berdasarkan hasil analisis 
penelitian yang berdasrkan indikator-indikator kepuasan nasabah yaitu 
kualitas produk, kualitas layaan dan biaya yang mana dari ketiga indikator 
tesebut menunjukan mayoritas nasabah merasa sangat puas dengan 
pembiayaan warung mikro yang ada di BSM KCP Kalianda. 
 
B. Saran  
1. Sebaiknya strategi promosi yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri 
KCP Kalianda tidak hanya sekedar promosi, tetapi promosi yang dilakukan 
harus menyentuh kesemua lapisan masyarakat baik itu masyarakat kota 
maupun desa, sehingga masyarakat mengetahui tentang pembiayaan 
warung mikro yang berbasis syariah.  
2. Disarankan untuk membuat promosi periklanan dan publisiatas yang dapat 
meyakinkan nasabah atas produk yang ada karena berdasarkan penelitan 
masih ada beberapa nasabah yang merasa ragu-ragu dalam strategi promosi 
yang ada.  
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